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CAPITULO 1. INTRODUCCION
1.1 Resumen

El proyecto a desarrollar trata de un plan de negocio de un complejo de turismo rural
denominado Complejo de turismo rural La Fuente Grande, S.L. ubicado en Garaballa,
un pueblo perteneciente a la provincia de Cuenca.

Se partird hablando sobre cual es el objeto de la realizacion de este proyecto fin de
carrera, aparte de especificar las asignaturas cursadas en la carrera que han sido de
aplicacion en el presente plan de empresa, los objetivos y la eleccién del tema en
concreto elegido.

A continuacion, se realizara un analisis de los antecedentes y la situacién actual del
sector del turismo rural en Espafa y concretamente en Cuenca, analizando el
surgimiento y la evolucion de este tipo de turismo.

Después, se analizard el entorno, teniendo en cuenta el macroentorno, la industria, la
competencia y algunos datos como la evolucién de las pernoctaciones, la estancia
media, el nUmero de alojamientos rurales, las plazas ofertadas y el grado de ocupacién
en este tipo de alojamiento.

Ademas, se harda un andlisis de las operaciones y procesos llevados a cabo,
describiendo la localizacion y la distribucion en planta.

Se analizard la empresa, citando la correspondiente legislacidén por la que se regira la
actividad desarrollada, realizando un analisis DAFO y un andlisis CAME con el fin de
marcar los principales objetivos de la empresa. Se hablara sobre la eleccién de la forma
juridica mas adecuada segln las necesidades de los socios y sobre los tramites a llevar
a cabo para la constitucion de esta empresa. También se tendran en cuenta las
posibles ayudas a las que nos podremos acoger.

Después, tendremos en cuenta el plan de recursos humanos que indicard la gente de la
gue se dispondrd para que la actividad diaria en este complejo sea posible. Se
analizardn los puestos de trabajo, las actividades que se subcontrataran, las
necesidades de personal, se plasmara el organigrama general de la empresa y se
describird la politica de contratacién y salarios.

En el plan de marketing explicaremos la estrategia de marketing mix elegida, haciendo
referencia a los cuatro conceptos clave que la forman; estos son: el servicio, la
promocion, la distribucion y el precio.

El siguiente punto serd el plan de econdmico-financiero y en él se describirdn las
distintas inversiones que se han tenido que llevar a cabo para poner en marcha la
actividad de la empresa, se realizard una prevision sobre el balance y resultado de la
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empresa en los préximos afios, se analizardn los distintos ratios y se realizard también
una prevision de la recuperacion del capital invertido.

También se ha considerado importante realizar un calendario de ejecucion en el que se
vera el tiempo transcurrido desde que se empieza a tramitar la constitucién de la
empresa hasta la puesta en marcha de esta.

Se dedicard un capitulo para plasmar las conclusiones con los puntos mas importantes
abordados en este proyecto y cuestiones claves a resaltar, ademds se incluiran los
correspondientes anexos.

Por ultimo, se citara la bibliografia que ha sido de apoyo y se ha utilizado para poder
llevar a cabo este proyecto final de carrera.

++ Palabras clave

Plan de negocio, turismo rural, cabafia de madera, complejo rural, turistas rurales,
medioambiente, alojamiento, restauracidn, actividades de ocio, sector turismo rural,
industria, competencia, distribucion en planta, DAFO, plan de recursos humanos,
necesidades de personal, plan de marketing, marketing mix, servicio, promocién,
distribucién, precio, plan econédmico-financiero, viabilidad, inversion, balance, cuenta
de pérdidas y ganancias, ratios, valor actual neto, tasa interna de retorno.

Abstract

This Final University Project consists in a rural tourism development business plan
called Complejo de turismo rural La Fuente Grande, S.L. and it’s sited in a village of
Cuenca.

We will speak about the object of this Final University Project, the subjects used in it,
and the main objectives.

After that, the politic, economic, social, technologic and environmental scens will be
analyzed. The sector, the competitors and different relevant data will be analyzed too.

Moreover, the operations and processes of the company will be analyzed. We will
describe the siting of the enterprise and its premises distribution.

We will analyze the all company and the activity legislation will be named. A SWOT
analysis will be undertaken, and the main objectives of the company will be fixed. The
most convenient legal form will be choosed and the different investment grants will be
taken into account.

Then, we will speak about the Human Resources plan. This plan will indicate the
staffing requirements to carry on the activity of the Enterprise. A job’s analysis will be
done and we will speak about the organizatinoal structure and the pay policy.
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In the marketing plan, we will fixe the different variables of the marketing mix: the
service, the communication, the distribution and the Price.

The next point will be the finnancial economic plan. We will tackle some subjects like
the investments, the balance sheet, the profit and loss account, and the main rates.

A timetabled for implementation is also included in the last plan. It will establish the
run time to carry out the activity of the company.

After that, the mail conclusions will be exposed, and finally, we will find some annexes
and bibliography used will be attached.

* Key words

Business plan, rural tourism, log cabin, rural tourism development, rural tourist,
environment, lodging, restaurant industry, leisure activities, tourism sector, industry,
competitors, premises distribution, SWOT, human resources plan, staffing
requirements, marketing plan, marketing mix, service, promotion, distribution, price,
financial economic plan, viability, investments, balance sheet, profit and loss account,
rates, net present value, internal rate of return.

1.2 Objeto y justificacion de las asignaturas relacionadas

El objeto de este proyecto final de carrera es la realizacion de un plan de empresa para
poner en funcionamiento un complejo de turismo rural en un pueblo de Cuenca
llamado Garaballa. Este contara con diecisiete casas de madera correctamente
amuebladas, con diferentes nimeros de plaza para poder acoger tanto a parejas,
como a familias o grupos de amigos. Ademas, contara con las correspondientes
instalaciones y servicios comunes que seran explicados mas adelante, cumpliendo
todos los requisitos estipulados en el convenio del alojamiento del turismo rural en
Castilla la Mancha.

Para poder poner en marcha el negocio en un futuro, en este trabajo se estudiara los
distintos planes de recursos humanos, marketing y econdédmico-financiero, cuyas
informaciones son relevantes para hacer funcionar la nueva empresa.

A continuacion se describiran las asignaturas cursadas en la carrera de las que los
conocimientos adquiridos han sido de utilidad para la realizacién de este plan de
empresa. Estas se presentaran segun los distintos capitulos que forman el trabajo.
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Capitulo del TFC

2. Antecedentes y situacion actual

Asignaturas
relacionadas

Introduccidn a los sectores empresariales
Tecnologia de los servicios turisticos

Gestion de Calidad

Breve justificacion

Utiles para diferenciar entre los distintos sectores existentes en
la economia y saber cudles son las caracteristicas mas relevantes
de cada uno de ellos, estudiando el sector turismo entre otros.

Se aplican en el andlisis del sector turismo en la economia
espanola y al definir las medidas que se adoptaran para lograr la
satisfaccion de los clientes y el personal.

Capitulo del TFC

3. Analisis del entorno

Asignaturas
relacionadas

Direccidn estratégica y politica de la empresa
Economia de la empresa 1
Macroeconomia

Microeconomia

Breve justificacion

Se tendrdn en cuenta para tener una visidon general del entorno
y realizar un andlisis del macroentorno, la industria y Ia
competencia y asi poner en marcha actividades llevadas a cabo
para una gestién y direccion eficaz de la empresa.
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Capitulo del TFC

4. Analisis de operaciones y procesos

Asignaturas
relacionadas

Gestidon y organizacidon de empresas de servicios

Direccién de Produccién y Logistica

Breve justificacion

Con ellas hemos conocido y seran de apoyo en los aspectos
generales de organizacidn, gestidn, produccién y planificacion de
las operaciones llevadas a cabo en la empresa.

Capitulo del TFC

5. Analisis de la empresa

Asignaturas
relacionadas

Economia de la empresa 1
Derecho de la empresa

Gestidon y organizacidon de empresas de servicios

Breve justificacion

Ayudan a tener una visidn general de la empresa en cuanto a los
distintos departamentos existentes y a realizar un analisis
detallado de esta aplicando la matriz DAFO y CAME. También a
la hora de establecer los objetivos propuestos.

Derecho de la empresa ayuda a elegir la forma juridica con la
gue se constituye la empresa y tener en cuenta todas las
consecuencias derivadas de esta eleccidn.
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Capitulo del TFC

6. Plan de Recursos Humanos

Asignaturas
relacionadas

Legislacién laboral y de la empresa

Direccidon de Recursos Humanos

Breve justificacion

Serd imprescindible su aplicacion para regular la relacidn entre la
empresa y los trabajadores, haciendo referencia a los tipos de
contratos existentes o al salario a percibir por los trabajadores.

Ensefian a considerar al Recurso Humano como uno de los
activos mas importantes a la hora de elaborar la estrategia de la
empresa. Son de apoyo al planificar las necesidades de personal
gue conlleva la puesta en funcionamiento de la empresa,
ademas de organizar planes de formacion, evaluacidn y politicas
de salario de los trabajadores.

Capitulo del TFC

7. Plan de marketing

Asignaturas
relacionadas

Economia de la empresa 1
Direccién comercial

Marketing en empresas de servicios

Breve justificacion

Nos ayudardn a elegir el mercado en el que operard la empresa,
a analizar el comportamiento de los consumidores en el sector
del turismo rural y asi seguir estrategias de segmentacion de
mercado.

Se aplicaran técnicas y métodos de investigacion comercial y
ayudaran a crear el marketing mix de nuestra empresa. Seran de
utilidad a la hora de tomar decisiones sobre las cuatro variables
comerciales. Se aplicaran al identificar la importancia que tiene
el cliente y el comportamiento de este, aparte de ayudar a
completar la informacion del marketing mix elegido, desde un
punto de vista de empresa de servicios
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Capitulo del TFC

8. Plan econdmico-financiero

Asignaturas
relacionadas

Economia de la empresa 2
Matematicas financieras
Contabilidad financiera
Contabilidad general y analitica

Direccion financiera

Breve justificacion

Ensefian los principales instrumentos para la toma de decisiones
en el proceso de inversidon y de financiacion de la empresa
mediante el cdlculo de la TAE y comprender cual es la acertada,
teniendo en cuenta los objetivos de la sociedad.

El balance de situacidon y la cuenta de pérdidas y ganancias
ayudaran a realizar cdlculos financieros y a analizar esta
informacién mediante los correspondientes ratios y asi
determinar en qué situacién econdmica y financiera se
encuentra la empresa.

Serdn aplicadas para estudiar la rentabilidad de las inversiones
mediante los métodos dinamicos VAN y TIR

Capitulo del TFC

9. Calendario de ejecucion

Asignaturas
relacionadas

Direccién de proyectos empresariales

Breve justificacion

Se aplicara para realizar el calendario de los distintos tramites en
los que se incurrird para dar comienzo a la actividad, con el fin
de gestionar y planificar las distintas tareas en el tiempo. Todo
ello se llevard a cabo mediante el diagrama GANTT que ha sido
objeto de estudio en esta asignatura.
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1.3 Objetivos

Existen distintos objetivos buscados con este plan de negocio. El principal objetivo es
estudiar la viabilidad de un negocio cuya actividad es proporcionar servicios de
alojamiento, restauracion y actividades de ocio en un complejo de turismo rural
situado en Garaballa y posteriormente poder ponerlo en funcionamiento, con la
finalidad de dar a conocer el pueblo, activando el turismo y a la vez su economia.

Para ello, se ha estructurado el plan en distintos capitulos, los cuales tienen marcados
objetivos muy diversos.

El capitulo de los antecedentes y la situacién actual busca acercarse al sector del
turismo rural realizando un seguimiento desde su surgimiento hasta el momento
actual.

El capitulo del andlisis del entorno tiene como finalidad analizar el macroentorno, la
industria y la competencia que rodean a este sector, para extraer las acciones que
serian adecuadas llevar a cabo, teniendo en cuenta el contexto en el que se encuentra
actualmente este sector.

El capitulo de andlisis de operaciones y procesos tiene como objetivo describir la
localizacion y entorno de la empresa, asi como concretar la distribuciéon en planta de
las distintas instalaciones y detallar las operaciones principales que se llevan a cabo en
la actividad de la empresa.

El capitulo del andlisis de la empresa tiene como objetivos principales establecer las
legislaciones por las cuales debe regirse esta sociedad, tanto en su actividad como de
acuerdo a su estructura juridica, siendo esta la sociedad limitada. Otro de los objetivos
principales es detectar las debilidades y fortalezas con las que cuenta y detectar las
oportunidades y amenazas que la rodean, con el fin de aprovecharlas o afrontarlas.

El capitulo del plan de Recursos Humanos busca principalmente detectar las
necesidades de personal existentes en la sociedad, segun las distintas tareas que se
tendran que llevar a cabo para dar un buen servicio al turista.

El objetivo primordial del capitulo del plan de marketing es establecer las herramientas
del marketing mix.

El capitulo del plan econdmico-financiero es el que ayuda en mayor medida a
desarrollar el objetivo principal de este proyecto, tal y como se ha dicho antes, este
seria estudiar la viabilidad de un negocio cuya actividad es proporcionar servicios de
alojamiento, restauracion y actividades de ocio en un complejo de turismo rural
situado en Garaballa.

21



PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

El capitulo del calendario de ejecucion nos dara informacion sobre el tiempo estimado
en poner en marcha la empresa.

1.4 Metodologia

Para llevar a cabo este proyecto final de carrera se ha recurrido a distintas fuentes de
informacién que han servido de apoyo tanto a la hora de investigar y analizar ciertos
datos, como a la hora de desarrollar la informacién.

Como fuentes primarias se han usado algunas bases de datos como la del Instituto
Nacional de Estadistica, las del Instituto de estudios turisticos, la del ministerio de
industria, energia y turismo de Espafa y la del gobierno de Castilla la Mancha. Algunos
documentos oficiales de instituciones publicas como el Plan nacional e integral de
turismo 2012-2015 o los informes de familitur y coyuntur y ciertas normativas como el
Decreto 93/2006 de 11 de julio del 2006, de Ordenacion del Alojamiento Turistico en el
Medio Rural y su posterior modificacidon a través del Decreto 348/2008, de 09 de
diciembre del 2008, el Decreto 4/1989 de 16 de enero, sobre ordenacién y clasificacion
de establecimientos hoteleros y el convenio colectivo provincial de la provincia de
Cuenca.

Las fuentes secundarias serian los diversos libros consultados y las distintas fuentes
electrénicas que se citaran en la bibliografia.

También, se han utilizado diversas técnicas y herramientas de analisis como el modelo
PESTEL, las cinco fueras de PORTER, la matriz DAFO, la matriz CAME, la flor o los mapas
del servicio.
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CAPITULO 2
ANTECEDENTES Y SITUACION ACTUAL
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CAPITULO 2. ANTECEDENTES Y SITUACION ACTUAL
2.1 Motivacion del proyecto. La idea
Este trabajo fin de carrera se ha realizado por distintas motivaciones:

Por una parte, como un trabajo obligatorio en el que se recopilan todos los
conocimientos adquiridos en las distintas asignaturas durante cinco anos de estudio y
asi obtener el titulo como licenciada en la carrera de Administracion y Direccién de
Empresas.

Por otra parte, teniendo en cuenta la actual coyuntura econdmica, la eleccion de la
realizacion de un plan de empresa ha sido motivada porque ahora mas que nunca es
necesario el surgimiento de nuevas empresas que sean viables y ayuden a reactivar la
economia de este pais. Cada emprendedor aporta un gran grano de arena que hara
que poco a poco se supere la crisis econdmica que nos rodea, ya sea creando empleo o
activando el consumo o la inversidn.

Ademas, la eleccidon de este tipo de empresa enmarcada en el sector del turismo rural
es debida a que este es un sector en expansidon, como se vera mas adelante y porque
no se puede dejar en el olvido a los pequefios pueblos de Espafia en los cuales se
puede hacer un buen turismo debido a la naturaleza del paisaje que ofrecen, al buen
clima del que gozamos en nuestro pais y a las tradiciones tipicas de cada pueblo que se
siguen manteniendo y que hay que dar a conocer. También es una oportunidad de
crear empleo contratando a ente que habite en el pueblo ya que son las personas mas
conocedoras de la cultura y costumbres del lugar, de ayudar a mantener el pueblo y de
dinamizar la zona.

2.2 El sector del turismo rural en Espaia

Existen distintas definiciones del concepto de turismo rural, aunque no se ha llegado a
una definicién exacta de este término. Asi, teniendo en cuenta la del INE, podriamos
definirlo como “Establecimiento o vivienda destinada al alojamiento turistico mediante
precio, con o sin otros servicios complementarios y que esté inscrito en el
correspondiente Registro de Alojamientos Turisticos de cada CCAA”

o"

Una de las definiciones mds usadas lo describe como “ aquella actividad turistica
realizada en el espacio rural, compuesta por una oferta integrada de ocio, dirigida a
una demanda cuya motivacion es el contacto con el entorno autdctono y que tenga

una interrelacién con la sociedad local” Comision de las Comunidades Europeas (1998)

La Secretaria General de Turismo lo describe como “todo tipo de aprovechamiento
turistico en espacio rural, siempre que cumpla una serie de limitaciones: 1) que se
trate de un turismo difuso, por oposicidn al turismo intensivo de sol y playa o urbano.
2) que sea respetuoso con el patrimonio natural y cultural. 3) que implique la
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participacién activa de la poblacion local. 4) que mantenga las actividades tradicionales
del medio” Turespana (1996)

Las caracteristicas de este tipo de turismo son:

e Turismo disperso, sin concentracion de turistas, que atraiga a la poblacidn
urbana acostumbrada a la masificacién de gente. Contrario al turismo costero
de alta densidad de poblacion.

e Propiedad familiar frente a la propiedad multinacional de los grandes
alojamientos de sol y playa.

e Mayor variedad de recursos naturales y actividades: bosques, rios, paisajes,
naturaleza, cultura, en comparacion con el agua, la playa y la vida nocturna del
turismo convencional.

e La motivacion de los turistas es el contacto con estos recursos anteriormente
nombrados.

e No existe una estacionalidad tan acusada como en el turismo de sol y playa. El
turismo de costa cuenta con una alta estacionalidad por los meses de verano.

e Estancias de corta duracion.
e Exige la proteccién de los recursos patrimoniales y del medio ambiente.

o Debe mantenerse un tipo de habitat parecido al original. Sin modificar
fuertemente las actividades autdctonas ni la arquitectura tradicional.

e Menor inversion econdmica.

Existen distintas formas de turismo como son el turismo rural, el turismo interior, el
turismo verde, el ecoturismo, el agroturismo, el turismo cultural, el turismo deportivo
o el turismo alternativo, que pueden confundir a la demanda ya que todas ellas tienen
en comun que se desarrollan en el medio rural, pero la actividad principal, es distinta
en cada uno de los casos.

El turismo interior es el que se produce en las zonas alejadas de la costa, se diferencia
del turismo rural en que éste mantiene el habitat y las actividades tradicionales de los
pueblos.

El turismo verde es el que se desarrolla en contacto con la naturaleza y el paisaje y
medio ambiente son las principales motivaciones y los atractivos de los turistas.

El ecoturismo tiene como actividad principal la conservacién del medio ambiente, por
lo tanto estd asociado al término de turismo verde, siendo éste Ultimo mas antiguo
que el ecoturismo.
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El agroturismo es un tipo de turismo rural, pero que sélo se ubica en las granjas e
implica al turista en las tareas llevadas a cabo en éstas.

El turismo cultural es el orientado a fomentar los recursos artisticos e historicos de una
zona, puede darse tanto en el entorno rural como en el urbano.

El turismo deportivo se desarrolla en areas naturales, pero tiene como finalidad
principal realizar una actividad deportiva o de riesgo.

El turismo alternativo contempla todo tipo de turismo que no sea el de sol y playa,
siendo uno de ellos el turismo rural, o el turismo verde.

El surgimiento del turismo rural como actividad econdmica fue debido al fenédmeno de
concentracién urbana de la poblacién producido en el siglo XX. Los objetivos que
apoyaron este surgimiento fueron:

La necesidad de reactivar las economias de las distintas zonas rurales, rehabilitando
las instalaciones existentes en el medio rural para destinarlas a un fin turistico y
obtener ganancias con ellos.

Desarrollar una actividad econdmica que diversificara la economia local y
complementara las rentas obtenidas por los agricultores y ganaderos, pues no exige
abandonar las principales actividades.

Crear empleo y nuevas profesiones para frenar la despoblacién de estas areas dirigida
a las grandes ciudades. Se mantienen activos a todos los miembros de las familias que
optan por este sector y los ingresos complementarios que obtienen representan un
elevado porcentaje respecto a los ingresos totales, mejorando la calidad de vida de las
familias.

Otras de las finalidades de esta modalidad de turismo fue diversificar el producto
turistico existente hasta entonces, el de sol y playa, siendo una alternativa de ocio para
satisfacer necesidades de los turistas que buscaban otro tipo de turismo. Turistas
asentados en una vida urbana, que buscan estar en contacto con la naturaleza y que
son cada vez mas exigentes con sus elecciones.

Integrar a la poblacién urbana en el area rural, poniéndoles en contacto con la
poblacién de estas areas y asi conseguir un enriquecimiento personal mutuo.

Desarrollar una actividad respetuosa con el medio ambiente concienciando a la gente,
y conservar el patrimonio histdrico y cultural de la regiéon, reflejando un destino
turistico atractivo y asi lograr una disminucién de la estacionalidad en este sector.

Aumentar el nimero de turistas en Espafia ya que los precios son menores,
provocando también la demanda de las clases menos favorecidas econdmicamente.

26



PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

El turismo rural ha ido evolucionando con el paso del tiempo, tanto cualitativamente
como cuantitativamente. Esta evoluciéon ha tenido lugar a causa de cambios en los
estilos de vida como la obligatoriedad de un periodo de vacaciones o el tener mas
tiempo libre, darle mds importante el viaje del fin de semana, variaciones en los
comportamientos y en los valores de la sociedad, aumento de los niveles de renta
disponible, cambios demogréaficos y en la eleccion de los destinos debido a una
saturacion de los tradicionales, que dan problemas de mdxima concentracién de
turistas en el mismo espacio. Surgen nuevas necesidades de ocio causadas por la
rutina, diversificacion en la demanda y en la oferta ya que internet ha permitido el
intercambio de informacion de forma mas directa entre los oferentes y los
demandantes.

Todas estas variables han llevado a que existan cada vez mas turistas interesados en el
contacto con la naturaleza, en conocer el mundo rural, que intentan desconectar de la
vida urbana y experimentar nuevas actividades en un entorno rural atractivo gracias a
los recursos, costumbres e historia con las que cada regidn cuenta.

Ademads, poco a poco se ha ido cambiando el planteamiento inicial de dedicarse al
turismo rural como un complemento de la renta principal, invitando también a nuevos
emprendedores a una dedicacién plena a esta actividad gracias a su potencial.

El turismo rural empieza a evolucionar fuertemente en Espana cuando se traspasan las
competencias de turismo a las Comunidades Auténomas y cada una de ellas dicta sus
propias normas regulando distintos aspectos de los requisitos a cumplir por los
distintos tipos de alojamiento rural.

En cada normativa de cada comunidad se establecen las distintas denominaciones de
los posibles alojamientos rurales contemplados en estas. En algunas comunidades
coinciden los nombres asignados, sin embargo, aunque el nombre coincida, las
condiciones para denominarse de un modo u otro varian en cada comunidad. Segun
los convenios autondmicos existen 46 tipologias de alojamiento rural en Espafa,
siendo Andalucia una de las comunidades con mayor nimero de tipos distintos y por el
contrario Navarra o La Rioja son las comunidades que cuentan con un menor nimero
de clases de establecimientos. Este hecho lleva a confundir a la demanda ya que se
usan nombres idénticos para definir productos distintos y a la vez, productos idénticos
gue se denominan de forma distinta.

Cada normativa también tiene su propia definiciéon del concepto de entorno rural que
establece las zonas donde se puede situar un establecimiento para que sea
considerado como rural, pero se puede considerar como caracteristica comun que son
areas poco pobladas, en lugares apartados de los centros urbanos siendo espacios
culturales tradicionales que comercializan bienes tipicos de la zona.
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Aparte, cada comunidad también regula los limites minimos y maximos de capacidad,
caracteristicas de edificabilidad, periodo minimo de apertura de los establecimientos y
servicios minimos a ofrecer de cada alojamiento.

Los sistemas de clasificacion de alojamientos rurales usados por las comunidades
también difieren entre si. Algunos de estos son desarrollados por la Administracién
central, otros por la Administracidn regional y otros por asociaciones privadas, lo que
provoca que los distintivos de calidad varien de una comunidad a otra. Por ejemplo en
este caso, Castilla la Mancha usa las espigas como sistema de clasificacion de casas
rurales, por otro lado, Extremadura usa las encinas, Madrid las hojas de roble,
Canarias las palmeras o Navarra las hojas. Esta diversidad provoca confusién en el
turista y supone ciertos inconvenientes para el sector. Es por eso que el Ministerio de
Industria, Energia y Turismo estda intentando buscar una solucién al problema
analizando las ventajas e inconvenientes del modelo actual y teniendo en cuenta los
modelos europeos. Se ha acordado adoptar un sistema de clasificaciéon comun para
todas las comunidades, siendo este el distintivo de estrellas verdes. Los objetivos de
esta nueva clasificaciéon serian homogeneizar la clasificacion de los alojamientos
rurales facilitando la informacidon a los clientes y simplificar la promocién de este
sector tanto nacional como internacionalmente.

2.2.1 Calidad

La gestién de la calidad del servicio prestado es un factor que estd tomando cada vez
mas importancia tanto por las administraciones como por los propios empresarios y es
utilizada como una herramienta de diferenciacidon debido a la cantidad de servicios
similares ofertados.

En el afio 2000 se crea el Instituto de Calidad Turistica Espanola como una entidad de
certificaciéon de sistemas de calidad de las empresas del sector turismo, cuyas
funciones mas relevantes son crear y actualizar las normas de calidad del sector,
certificar a las empresas mediante la marca de calidad turistica Q, proporcionar
formacidn respecto a la calidad y normas de aplicacién, contribuir a una mejor gestion
de la empresa mejorando la relacion calidad precio y promocionar el sistema de
calidad turistica y su marca.

Uno de los objetivos marcados para esta empresa es la obtencion de la certificacion de
esta marca, ya que aporta prestigio, fiabilidad, diferenciacion, rigor y promocion entre
otras cosas porque su obtencién, supone asegurar el nivel de calidad exigido por Ila
normativa y el compromiso de satisfacer al cliente mediante un servicio excelente por
parte del establecimiento. Ademas, mejora la imagen frente al cliente.

La norma de calidad turistica es la UNE 183001:2009 y concretamente, la norma de
calidad de los alojamientos rurales es la UNE 183001:20095, por la que se regird el
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complejo. Esta norma regula seis aspectos diferentes que habra que tener en cuenta si

deseamos conseguir el objetivo marcado:

>

La direccidn se encargard de la organizacion y coordinacidon de la calidad. Se
seguira un sistema de calidad bien definido y documentado. Se implantarad un
plan de mejora continua mediante el cual se analice la situacién existente en la
empresa, se establezcan objetivos en materia de calidad, se implanten ciertas
acciones para conseguirlos y se analicen los resultados obtenidos, implantando
medidas correctoras en caso de identificar incidencias. También, tendra como
deber gestionar adecuadamente los recursos humanos designando sus puestos,
competencias, cualificacion y formacion correspondientes. Ademas se llevaran
a cabo unos habitos medioambientales adecuados.

El mantenimiento y las instalaciones. Seran valorados la capacidad del
complejo y dimensiones, los accesos, distribucién de las instalaciones,
equipamiento Y servicios sanitarios con los que cuenta. Aspectos que se habran
tenido en cuenta a través del decreto al que se acoge el complejo, que regula
los alojamientos rurales en Castilla la Mancha.

La acogida y la estancia. Se dispondra de un empleado para atender a los
clientes las 24 horas, esta persona estard encargada de dar cierta informacion
al turista como son los servicios ofrecidos por el complejo, indicar el
funcionamiento e inventario de los equipamientos, informar sobre el entorno,
horarios de entrada y salida segun la reserva efectuada, y acogerd y despedira a
los turistas personalmente.

La limpieza y el mantenimiento de las instalaciones en correcto estado son dos
aspectos relevantes mediante los cuales los clientes identifican facilmente la
calidad de un establecimiento. Se dispondra del personal de limpieza y
mantenimiento que garanticen la buena imagen del complejo.

La seguridad y el medio ambiente deberan ser gestionados correctamente con
el fin de asegurar la correcta estancia tanto de los clientes como de los
trabajadores, dotando al complejo de las correspondientes instalaciones vy
equipamiento como seria contar con un sistema de control de accesos, sistema
de alarma, detectores de incendios, de fugas de gas o de agua, adecuada
climatizacion o automatizacion del apagado y encendido de luces como medida
de proteccion del medio ambiente.

La comercializacion e informacion sobre el alojamiento publicada en cualquier
medio de comunicacién, como empresas de reserva turistica online o la
administracion de la Junta de comunidades de Castilla la Mancha, debera ser
revisada por los socios y actualizada cuando sea conveniente.
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Hay que destacar que estas normas sélo son obligadas para las empresas del sector
gue quieran obtener la certificacion sometiéndose a una auditoria, aunque es
necesario decir que a través de Turespafa se esta intentando atraer al mayor nimero
de empresarios posible con el objetivo de que Espafia sea un referente internacional
de turismo de calidad.

Como interesados en la obtenciéon de la certificacidn, se pedira la adhesion al sistema
de calidad turistica espafiol rellenando un cuestionario y pagando la cuantia de dinero
correspondiente. Se nos proporcionard una formaciéon inicial y se realizard una
autoevaluacidon sobre la actual situacion del alojamiento en materia de calidad,
detectando los puntos criticos existentes. Segun estos resultados, se incorporara a los
propietarios a los programas de formacién que corresponda y se desarrollaran planes
de mejora de acuerdo a la normativa.

Cuando la empresa quiera ser certificada deberd solicitarlo. Se evaluara el
cumplimiento por parte de la empresa de los requisitos de las normas que han sido
descritos anteriormente. Para llevar un mejor seguimiento de estos, cada cabaia
contard con una encuesta de satisfaccion que contemplard la mayoria de estos
aspectos regulados.

Esta auditoria puede llevar a tres tipos de informes emitidos por el auditor:
- Informe favorable en el que el establecimiento puede hacer uso de la marca.

- Informe condicionado en el que se indican los aspectos a corregir para poder
usar la marca. Ademas, se deberd redactar y poner en marcha un plan de
accién correctora por parte de la empresa.

- Informe no favorable que supone no obtener el certificado o rescindir el
contrato del uso de la marca.

Si el informe ha resultado favorable, después de haber conseguido el sello de calidad
otorgado por un comité de certificacion, deberan llevarse a cabo auditorias de
seguimiento y auditorias de renovacion del certificado para confirmar que se siguen
cumpliendo los requisitos de las normas.
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CAPITULO 3
ANALISIS DEL ENTORNO
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CAPITULO 3. ANALISIS DEL ENTORNO
3.1 Introduccion

El entorno es el conjunto de elementos que rodean a la empresa y pueden influir en
ella de forma positiva o negativa, segin el elemento que se analice y las capacidades
gue tenga la empresa para aprovecharlo o hacer frente a él.

Se puede distinguir un entorno general que seria el macroentorno, compuesto por
factores externos a la empresa y que no podra controlar y un entorno especifico, que
engloba factores mas cercanos y controlables por la empresa, los cuales seran
descritos en los apartados de la industria y la competencia.

3.2 El macroentorno

El macroentorno hace referencia a un conjunto de factores externos y generales, que
rodean y afectan a las empresas, pero que no son controlables por estas. Para
analizarlos se va a utilizar el modelo PESTEL que indicara cuales son los factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que van a influir en
la empresa.

e Factores politicos y legales:

» Existen ayudas de la Unién Europea y del estado de Espafia destinadas al
emprendimiento y a la formacién de trabajadores vy propietarios de los
alojamientos rurales. El gobierno considera al turismo como una fuente de
rentas y como un punto clave para la recuperacién econdmica del pais, es por
ello que se estd centrando en ofrecer este tipo de ayudas y promocionar el
turismo como un atractivo de Espafia. Segun lo establecido en el Plan Nacional
Integral de Turismo, se van a establecer nuevas lineas de financiacién para la
renovacion de infraestructuras turisticas.

» La falta de una ley homogénea para todo el territorio espafiol obliga a las
empresas establecidas en las distintas comunidades auténomas a acogerse a
diferentes decretos.

» Para construir la empresa de turismo rural en la comunidad de Castilla la
Mancha, deberemos guiarnos por la regulacién autondmica del Decreto
348/2008 por el que se modifican determinadas disposiciones del Decreto
93/2006.

» Es importante tener en cuenta las distintas leyes del marco laboral que afecten
al desarrollo de la sociedad y sus posibles modificaciones. Por ejemplo y segin
lo establecido en el Plan Nacional Integral de Turismo:
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La reforma laboral que se acordé en el RDL 3/2012 de 10 de febrero quiere ser
modificada mediante algunos puntos como apostar por la flexibilidad y eliminar
la rigidez laboral, formar a los empleados, apoyar a los emprendedores y
bonificar a las empresas por la contratacién de sus empleados a través de
mejores contratos laborales.

Se contempla la modificacion de la ley 29/1994, del 24 de noviembre de
Arrendamientos Urbanos, ya que no regula el alquiler de viviendas privadas
para uso turistico. Este hecho aumenta cada afio, pues muchos turistas hacen
uso del alojamiento no reglado, en vez de alojarse en los establecimientos
reglados que cuentan con servicios de calidad.

Factores econdmicos:

La actual coyuntura econdmica europea ha influido notablemente en los distintos

sectores de la economia espafola, incluido el sector turismo, ya que este sector

depende tanto de los espanoles que conforman el turismo interno, como de los

extranjeros provenientes de los paises emisores tradicionales también influidos por la

presente crisis.

La demanda y la oferta se han visto influenciadas de forma negativa por las distintas

variables econdmicas como son el PIB, el nivel de empleo o tasa de paro, la renta per

capita o la fiscalidad.

A continuacion, se van a analizar detalladamente cada una de ellas:

» El PIB es un indicador econémico que refleja la produccion total de bienes y

servicios de un pais referido a un periodo de tiempo. Mide el nivel de riqueza
de un pais. Teniendo en cuenta los distintos sectores, el sector servicios es el
gue mas aporta al PIB de nuestro pais, seguido del sector industrial, la
construccion, agricultura y pesca.

El turismo es una actividad muy importante y con un gran efecto multiplicador
en nuestra economia. Supone mas de un 10% del PIB total de nuestra
economia. A continuacién se muestra la evolucion decreciente del PIB espafiol
a precios corrientes en los ultimos cinco afios.
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PIB ESPANOL A PRECIOS CORRIENTES
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Ilustracidn 1. PIB a precios corrientes de Espania.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

» Larenta per capita es la relaciéon que existe entre el PIB de un pais y el nimero
de habitantes de ese pais. Es utilizada para establecer la riqueza econémica de
un pais y su bienestar. Consecuentemente y a partir del analisis del PIB,
también se da una evolucidon decreciente de este indicador. A continuacion, se
muestra el declive de los ultimos cinco afos, lo que influye negativamente en la
capacidad de gasto y ahorro de los espafioles.

PIB PER CAPITA ESPANOL A PRECIOS CORRIENTES
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Ilustracion 2. PIB per cépita a precios corrientes de Espafia.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE, 2014

» En cuanto al empleo en Espafia, es el sector servicios el que ocupa a un mayor
porcentaje de personas en nuestro pais. El turismo, perteneciente al sector
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servicios, es una de las actividades que genera mds empleo, suponiendo un
13,5% del total de personas empleadas en Espafia en el tercer trimestre del
2014. Por lo tanto y a pesar de la actual crisis, es una gran fuente de riqueza
para Espafa y para el empleo de los espaioles. A continuacién se muestra una
evolucién de las personas empleadas en turismo en Espafia:

OCUPADOS EN TURISMO RESPECTO AL TOTAL DE OCUPADOS
EN ESPANA
13,50% -7
13,00% [
12,50% —
12,00% —
11,50% -
11,00% | I
10,50% .
Trlmestre Trlmestre Trlmestre Trlmestre Trlmestre Trlmestre Trlmestre
2013 2013 2013 2013 2014 2014 2014

llustracion 3. Porcentaje de poblacidén ocupada en turismo en Espaia.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos de Tourspain, 2014

Como se puede observar en el grafico, el nimero de personas ocupadas
trimestralmente en este sector, respecto al total de ocupados trimestralmente
en Espafia, sigue la misma evolucién durante el transcurso del afo debido al
factor de estacionalidad del turismo, siendo el tercer trimestre el que cuenta
con un porcentaje mayor de personas empleadas en este sector y el primero el
gue cuenta con un porcentaje menor. También cabe decir, que el porcentaje de
empleados en el sector turistico de cada trimestre del 2014 es mayor que el
porcentaje de empleados en turismo en los respectivos trimestres del afio
anterior.

» El nivel de empleo determina las expectativas de ingresos de una familia, que
en la actual situacion no son muy elevadas. Segun datos facilitados por el INE,
la tasa de paro en el tercer trimestre del 2014 se situaba en un 23,67 %. Una
tasa de desempleo muy superior a la del resto de paises de la Unién Europea,
cuya media se encuentra en torno al 10%.

En la siguiente grafica, se puede observar la evolucién de la tasa de paro por
trimestres en Espaia desde el afio 2010.
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TASA DE DESEMPLEO ESPANA
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llustracion 4. Tasa de desempleo en Espaiia.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

En el grafico Unicamente se muestra la evolucidn de esta tasa durante los
ultimos cinco afios, aunque estos valores comenzaron su aumento a partir del
aflo 2008 al comienzo de la crisis y crecieron considerablemente a partir del
2009.

El porcentaje mas elevado se registré en el aino 2013. Estos elevados niveles de
desempleo estan desembocando en una gran disminucién del consumo por
parte de la sociedad espanola, afectando negativamente al presupuesto
destinado al ocio, entre ellos el turismo.

Las medidas fiscales aprobadas por el gobierno en relacién al aumento del IVA
persiguiendo reducir el déficit publico han supuesto un menor consumo por
parte de los consumidores, entre ellos los turistas, ya que su capacidad de
compra se ve reducida y consecuentemente se genera una caida de la
produccién. Los tipos de IVA actuales son el superreducido con un tipo de
gravamen del 4%, el reducido que es un 10% y el general que asciende a un
21%. El tipo de IVA aplicable a los servicios de hosteleria y restaurante se
incrementd de un 8% a un 10% desde septiembre del 2012, lo que afectd
negativamente al consumo por parte de los turistas.

Factores socio-culturales:

Uno de los factores que afectara notablemente a Espafia es el cambio demografico

dado en los paises desarrollados. Este es debido a la baja natalidad y al envejecimiento

de la poblacién tanto en Espafia como en los principales paises emisores de turismo.
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La tercera edad se ha convertido hoy en dia en una gran fuerza econdmica en nuestro
pais, es por ello por lo que, entre otros, también se perseguird llegar a este mercado a
través de las acciones de marketing que se adoptaran y describirdn en el
correspondiente plan.

Si contamos a los que estan llegando a la edad de jubilarse en unos pocos afos, la
llamada generacién del baby-boom, se nota rapidamente la importancia de este grupo.
Aparte, hay que afadir la riqueza que traen los jubilados europeos que se instalan en
Espana. A pesar de que los ingresos netos se ven reducidos después de la jubilacién, la
mayoria de las personas acceden a la tercera edad sin cargas financieras importantes y
disponen de ahorros o planes de pensiones ademas de la jubilacidn, esto hace que el
consumo de estas personas crezca tanto en términos absolutos como relativos.

También hay que destacar el papel de la mujer trabajadora y el cambio que supuso al
obtenerse mas ingresos por familia lo que supone consumir mas y que las familias se
interesen también por disfrutar de su tiempo libre y viajar mas.

e Factores tecnoldgicos:

El desarrollo y los avances en las nuevas tecnologias han revolucionado los procesos de
produccidn, las comunicaciones y la transmision y tratamiento de informacion.

Actualmente, la innovacidn se ha convertido en un factor critico para la competitividad
de las empresas ya que la demanda es cada vez mas exigente y la competencia
aumenta.

Con la llegada de Internet como herramienta de informacién y distribucion de
productos y servicios, ha cambiado la forma de comprar. En este caso de hacer
reservas de viajes, lo que requerird implantar un sistema de reserva online.

Las redes sociales es otro punto a tener en cuenta, pues es otro medio de gran difusiéon
de la informacién en nuestra sociedad y un aspecto clave del marketing.

e Factores medioambientales:

Es un factor muy importante a considerar debido a la gran relacion existente entre
este sector con la utilizacién de recursos naturales y generacién de grandes cantidades
de residuos destructoras del entorno ambiental debido a la utilizacién masiva. Con la
llegada del turismo se han ido creando vias de comunicacién para facilitar el acceso a
las distintas zonas turisticas, aparte de nuevas instalaciones, lo que ha ido provocando
la alteracidn y la invasidn del paisaje y de zonas naturales.

El turismo rural se basa sobre una politica eficaz de sostenibilidad que promueve un
turismo de calidad respetuoso con el entorno. Debido a un entorno cada vez mas
deteriorado, estd surgiendo una sociedad cada vez mas concienciada que busca
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disfrutar de su tiempo libre de forma respetuosa con el medio ambiente, acudiendo a
este tipo de alojamientos opuestos totalmente al turismo masivo de sol y playa.

3.3 La industria

La industria o sector es un conjunto de empresas que producen los mismos productos
o servicios para satisfacer las necesidades de la sociedad. Para valorar el atractivo de
una industria, en este caso la del turismo rural, se va a proceder a analizar el modelo
de las cinco fuerzas de Porter. Este modelo es util estratégicamente para identificar
cuales son las fuerzas competitivas en un sector. Estas cinco fuerzas son: la amenaza
de entrada en la industria, la amenaza de productos o servicios sustitutivos, grado de
poder de los compradores, grado de poder de los proveedores y el grado de rivalidad
entre los competidores del sector.

e Amenaza de entrada:

Nuestra entrada y establecimiento en esta industria dependera de las barreras de
entrada que existan en el sector.

En nuestro caso, la posibilidad de entrar es muy elevada debido a la existencia de
pocas barreras de entrada, ya que el acceso a los proveedores es facil y diverso,
tampoco existe una gran respuesta por parte de las empresas ya establecidas que
pueda dificultar nuestra entrada, ni restricciones legales sobre nuevas entradas. No
estaria a nuestro favor la denominada curva de experiencia puesto que las
organizaciones ya establecidas en el sector han desarrollado competencias en como
gestionar sus costes de forma eficiente proporcionandoles una ventaja competitiva.

e Amenaza de sustitutos:

Existen diversos productos sustitutivos al nuestro, ya que satisfacen la misma
necesidad del cliente, el alojamiento. Algunos de ellos serian los hoteles, casas,
apartamentos o campings de una zona rural.

o El poder de los compradores:

Los clientes tienen un gran poder ya que cuentan con un coste de cambio bajo, es
decir, existen tantas empresas proveedoras del mismo servicio que los clientes pueden
cambiar facilmente de uno a otro sin que les suponga un gran inconveniente.

e El poder de los proveedores:

El poder de los proveedores es bajo ya que depende de la cantidad de proveedores
qgue haya en el sector. En Espafia existen muchas empresas proveedoras del sector
turismo. No se da la existencia de dominio del mercado por parte de unos pocos
proveedores, ademas no existe un alto coste de cambio de proveedores.
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e Rivalidad entre los competidores:

La rivalidad en este sector viene influida por el ciclo de vida de la industria y la
coyuntura actual de bajo crecimiento. Esta industria se caracteriza por tener un fuerte
poder de los compradores, productos estandarizados, pero también existe un control
sobre los costes, adquiriendo importancia la curva de experiencia. Debido a que por el
momento, es un mercado con poco crecimiento, la forma mas rapida de crecer es
hacerse con la cuota de mercado de las otras empresas del sector, por ejemplo,
compitiendo en precios y por tanto, obteniendo una menor rentabilidad. En este caso,
vamos a centrarnos mas en competir en cuanto a calidad, fijando unos precios acordes
a esta y a la actual coyuntura econdémica.

También hay que sefialar que esta industria podria crecer si se centrara mas esfuerzo
en promocionar este tipo de turismo en Espana por parte de empresarios vy
administraciones publicas buscando consumidores distintos al turismo masivo de sol y

playa.
3.4 La competencia

Se puede considerar que son competidores todos los diferentes tipos de alojamiento
gue se encuentran ubicados en estas localidades, es decir, hoteles, casas rurales,
hostales, complejos rurales o apartamentos, puesto que todos van dirigidos al mismo
publico objetivo.

A continuacién, se describiran las caracteristicas de los principales competidores de
esta nueva empresa teniendo en cuenta las poblaciones mas cercanas a Garaballa,
siendo estas Cafete, Landete, Sinarcas, Camporrobles, Talayuelas, Santa Cruz de Moya,
Moya y Aliaguilla. Los datos, obtenidos de la pagina web de turismo en Castilla la
Mancha y de las distintas paginas webs de los alojamientos que se han considerado
como competencia, se han clasificado en las siguientes ilustraciones, donde consta el
tipo de alojamiento, la ubicacién, las plazas totales, la capacidad por habitacidn, los
precios medios por noche de cada habitacidon en temporada alta y baja, los servicios
incluidos en el precio, si la empresa cuenta con sistema de reserva online y la pagina
web de cada establecimiento.

Algunos datos que se tendran en cuenta para establecer el marketing mix de esta
empresa son los siguientes:

Existen 10 casas rurales, 2 hostales, 5 apartamentos, 2 hoteles y 3 complejos rurales.

Los precios medios por noche de los distintos establecimientos varian segun los
servicios, la calidad y las plazas ofertadas. Por lo tanto, con la finalidad de orientarnos
al fijar nuestros precios y resumir las siguientes tablas, se han extraido los diferentes
precios y plazas de las tablas y se ha establecido un cociente entre los precios medios
por noche y habitacion y las plazas ofertadas segun los distintos tipos de
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establecimiento, dando como resultado el precio medio por noche y por persona de
cada tipo de alojamiento:

El precio medio por noche y por persona del tipo de las casas rurales es 27,71 euros en
temporada alta y 25,23 euros en temporada baja.

El precio medio por noche y por persona de los hostales es 27,92 euros en temporada
altay 21,04 en temporada baja.

Este mismo en los apartamentos es de 24,32 euros en temporada alta y 18,89 en
temporada baja.

En los hoteles es 32,50 euros en temporada altay 27,50 euros en temporada baja.

En la tipologia de complejo rural es de 21,99 euros en temporada alta y 19,08 euros en
temporada baja.

Es importante resaltar que varios de ellos ofrecen servicio de comidas, no incluido en
los precios que figuran en la tabla. Ademas, el Apartamento Rural Mayorazgo, la Casa
Grande, las Cabafias de madera La Balsa, las Vifuelas, la Casita de los Mata y el
Alojamiento rural de Camporrobles ofrecen la posibilidad de contratar actividades de
ocio que tampoco estan incluidas en el precio.

Solamente son dos las compaiiias que no han considerado la pagina web como medio
de promocidn, cada vez se le da mas importancia a promocionar los propios servicios
mediante pagina web incluso por parte de las pequefias empresas. Por el contrario, la
mayoria de los establecimientos no cuentan con servicio de reserva online ya que son
9 las empresas que cuentan con este sistema y 13 las que gestionan sus reservas
simplemente por teléfono o email.
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PRECIO MEDIO/ | PRECIO PRECIO MEDIO/ | PRECIO

CASAS UBICACION PLAZAS | CAPACIDAD | NOCHE/ MEDIO/ NOCHE/ MEDIO/ SERVICIOS SERVICIO PAGINA WEB
RURALES HABITACION | HABITACION NOCHE/ | HABITACION NOCHE/ INCLUIDOS e
TEMP. ALTA PERSONA | TEMP. BAJA PERSONA ONLINE
Desayuno, aire
El rincén de acondicionado, tv, sala de
Tejeda Garaballa 10 2 personas 85,00 € 42,50 € 68,00 € 34,00 € juegos, terraza. Si www.elrincondetejeda.com
Cocina, tv, aire
El molino del acondicionado, jardin,
marqués Caiete 28 2 personas 45,00 € 22,50 € 45,00 € 22,50 € parking. No -

Cocina, tv, aire
acondicionado, terraza.

Casa rural Estancia minima de dos
Mayorazgo * Cafete 6 6 personas casa 100,00 € 16,67 € casa 100,00 € 16,67 € noches. Si www.turismoruralmayorazgo.com
2 personas 95,00 € 47,50 € 85,00 € 42,50 €
Zona de juego y lectura, si
La casa grande Talayuelas 25 3 personas 115,00 € 38,33 € 105,00 € 35,00 € patio interior, wifi www.lacasagrandecuenca.com
Cocina, aire acondicionado,
Alojamiento coleccién de juegos, DVD,
rural terraza. Estancia minima de
Camporrobles* | camporrobles 18 2 personas 75,00 € 37,50 € 75,00 € 37,50 € dos noches. No www.alojamientoruralcamporrobles.es
Santa Cruz de Cocina, terraza, barbacoa,
Casa Serrana Moya 8 8 personas 135,00 € 16,88 € 135,00 € 16,88 € TV No WWW.casaserrana.org
Desayuno, terraza,
Casa rural barbacoa, TV, bafiera
Baltasar Aliaguilla 16 2 personas 85,00 € 42,50 € 65,00 € 32,50 € hidromasaje No www.casaruralbaltasar.com
Casa rural el
Camino Talayuelas 6 6 personas casa 99,00 € 16,50 € casa 99,00 € 16,50 € Cocina, TV. No www.casaelcamino.com
Cocina, aire acondicionado,
Casa rural Maria TV, DVD, equipo de musica,
Juliana Talayuelas 9 9 personas 150,00 € 16,67 € 150,00 € 16,67 € juegos, libros y revistas. No www.casamariajuliana.com
2 personas 30,00 € 15,00 € 28,00 € 14,00 € .
Terraza, barbacoa, parking,
Alojamiento el cocina, biblioteca, coleccidon
Roble Camporrobles 7 1 persona 20,00 € 20,00 € 18,00 € 18,00 € de juegos. No www.alojamientoelroble.com

llustracion 5. Competencia casas rurales.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de la pagina web www.turismocuenca.com y www.turismocastillalamancha.es, 2014
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PRECIO MEDIO/ | PRECIO PRECIO MEDIO/ | PRECIO
HOSTALES UBICACION PLAZAS | CAPACIDAD NOCHE/ MEDIO/ NOCHE/ MEDIO/ SERVICIOS SERVICIO PAGINA WEB
HABITACION | HABITACION NOCHE/ | HABITACION NOCHE/ INCLUIDOS e
TEMP. ALTA PERSONA | TEMP. BAJA PERSONA ONLINE
1 persona 40,00 € 40,00 € 30,00 € 30,00 €
Hostal rural la 2 personas 60,00 € 30,00 € 45,00 € 22,50 €
muralla Cafiete 18 3 personas 65,00 € 21,67 € 50,00 € 16,67 € | Aire acondicionado, wifi, tv. Si www.hostallamuralla.com
Hostal posada Santa Cruz de
Manoldn Moya 16 2 personas 40,00 € 20,00 € 30,00 € 15,00 € Aire acondicionado, TV. No www.posadamanolonyatra.com
Ilustracion 6. Competencia hostales.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de la pagina web www.turismocuenca.com y www.turismocastillalamancha.es, 2014
; PRECIO MEDIO/ | PRECIO PRECIO MEDIO/ | PRECIO ;
APARTAMENTOS UBICACION PLAZAS CAPACIDAD NOCHE/ MEDIO/ NOCHE/ MEDIO/ SERVICIOS SERVICIO PAGINA WEB
APTO. INCLUIDOS .
HABITACION NOCHE/ HABITACION NOCHE/ ONLINE
TEMP. ALTA PERSONA | TEMP. BAJA PERSONA
Cocina, aire acondicionado,
8 personas 160,00 € 20,00 € 120,00 € 15,00 € DVD, equipo de musica,
coleccién de juegos, libros.
Sefiorio de Estancia minima de dos
Moya Moya 14 6 personas 140,00 € 23,33 € 100,00 € 16,67 € dias. No www.casaruralmoya.com
Cocina, tv, aire
Las casitas de acondicionado, terraza,
los Mata Landete 30 6 personas 100,00 € 16,67 € 100,00 € 16,67 € wifi, parking. Si www.lascasitasdelosmata.es
Cocina, tv, aire
Apto rural acondicionado. Estancia
Mayorazgo * Cafiete 12 4 personas 60, 00 € 15€ 60, 00 € 15€ minima de dos noches. Si www.turismoruralmayorazgo.com
3 personas 110,00 € 36,67 € 65,00 € 21,67 €
5 personas 110,00 € 22,00 € 75,00 € 15,00 €
6 personas 160,00 € 26,67 € 100,00 € 16,67 € Coci .
ocina, tv, aire
Aptos rurales la 7 personas 190,00 € 27,14 € 130,00 € 18,57 € acondicionado, wifi, tv,
muralla Il Cafete 60 8 personas 240,00 € 30,00 € 180,00 € 22,50 € terraza. Si www.apartamentoslamuralla.es
Aptos turisticos Santa Cruz de 2 personas 60,00 € 30,00 € 60,00 € 30,00 €
rurales Azucena Moya 10 6 personas 120,00 € 20,00 € 120,00 € 20,00 € Cocina, TV. No www.posadamanolonyatra.com

llustracion 7. Competencia apartamentos.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de la pagina web www.turismocuenca.com y www.turismocastillalamancha.es, 2014
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2 personas 105,00 € 52,50 € 85,00 € 42,50 € .
Hotel rural Desayuno, aire
monasterio de acondicionado, tv, jardin, sala
Tejeda Garaballa 65 25 personas 500,00 € 20,00 € 375,00 € 15,00€ | de juegos, parking, capilla. Si www.monasteriodetejeda.com
Desayuno, terraza, jardin,
Hotel rural la barbacoa, tv, aire
Casona Camporrobles 22 2 personas 50,00 € 25,00 € 50,00 € 25,00 € acondicionado, wifi. No -

Ilustracion 8. Competencia hoteles.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de la pagina web www.turismocuenca.com y www.turismocastillalamancha.es, 2014

2 personas 70,00 € 35,00 € 57,50 € 28,75 €
3 personas 72,50 € 24,16 € 57,50 € 19,16 €
Cabanias rurales Cocina, aire acondicionado,
villa de Cafiete Cafiete 15 5 personas 110,00 € 22,00 € 85,00 € 17,00 € TV. No www.cabanasruralesvilladecanete.es
Piscina descubierta, jardin
Cabafias de comun. No hay bafio en las
madera La Balsa | Camporrobles 80 8 personas 140,00 € 17,50 € 130,00 € 16,25 € cabafias. No www.turismorurallabalsa.es
Estufa, jardin comun, piscina,
aula de diversos usos. No
9 personas 75,00 € 8,33 € 75,00 € 8,33 € tienen cocina.
Desayuno, jardin comun,
piscina, aula de diversos usos.
Las Vinuelas Sinarcas 91 2 personas Hab. 50, 00 € 25,00 € Hab. 50,00 € 25,00 € No tienen cocina. Si www.lasvinuelas.es

Ilustracion 9. Competencia complejos rurales.

Fuente: Elaboracidn propia a partir de la pagina web www.turismocuenca.com y www.turismocastillalamancha.es, 2014
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3.5 Datos estadisticos
3.5.1 Comparativa de los establecimientos turisticos en Espafia

Antes de analizar los datos estadisticos del turismo rural en Espafia, se ha establecido
una comparativa entre los distintos tipos de alojamiento turistico utilizando la variable
de las pernoctaciones, con la finalidad de averiguar qué volumen corresponde a
establecimientos de turismo rural.

En la siguiente ilustracién se muestra la distribucidon porcentual de las pernoctaciones
del sector turismo en Espafia en 2013 segun los diferentes tipos de alojamiento
existentes; estos son los establecimientos hoteleros, apartamentos turisticos,
campings y alojamientos de turismo rural.

El tipo de alojamiento de turismo rural es el menos frecuentado por los turistas en
Espafa, como se observa y debido al turismo masivo de sol y playa existente en
Espana, el tipo de alojamiento que predomina seguin las pernoctaciones es el
establecimiento hotelero con un 73%, seguido de los apartamentos turisticos con un
17%, los campings con un 8%, correspondiendo el 2% restante a los alojamientos
rurales. Estos ultimos son los menos visitados por los turistas, sin embargo, esta
tendencia puede mejorar con las acciones previstas por las administraciones publicas y
debido al mayor interés social en practicar este tipo de turismo.

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE PERNOCTACIONES DEL
SECTOR TURISMO EN ESPANA EN 2013 SEGUN TIPO DE
ALOJAMIENTO

Alojamientos de

turismo rural
2%

Apartamentos
turisticos
17%

Campings
8%

Establecimientos
hoteleros
73%

Ilustracion 10. Distribucidn porcentual de las pernoctaciones del sector turismo en Espaiia en 2013 segun tipos de
alojamiento.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

Las pernoctaciones totales en el conjunto de los establecimientos turisticos han
aumentado un 11,66% desde el afio 2009 al 2013.
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Si se analiza cada uno de los establecimientos, el mayor crecimiento en cuanto a las
pernoctaciones, ha sido el de los hoteles con un 13,96% mas que en el afio 2009. A
continuacion, los apartamentos turisticos con un 9,7% mas de las pernoctaciones, los
campings con un 2,81% y los alojamientos rurales es el Unico tipo donde se ha dado

una disminucién en las pernoctaciones suponiendo un 12,4% menos que en 2009.
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Ilustracion 11. Evolucidn de las pernoctaciones del sector turismo en Espafia.

Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

3.5.2 Pernoctaciones de los turistas rurales

En la ilustracién se muestra la evolucidén de pernoctaciones rurales en Espaia desde el
2009 hasta el 2013. La proporcion de pernoctaciones de residentes espafioles en 2013

fue de un 75,36% y la de no residentes un 24,64% sobre el total.

Las pernoctaciones rurales totales desde el 2009 al 2013 se han visto reducidas en un
12,4% y concretamente, las de residentes han disminuido en un 21,53% pero, por el

contrario las de no residentes se han visto aumentadas en un 35,95%.
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EVOLUCION DE LAS PERNOCTACIONES DE LOS TURISTAS
RURALES EN ESPANA
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llustracion 12. Evolucién de las pernoctaciones de turistas rurales en Espafia.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

La ilustracién 13 muestra la distribucion porcentual de pernoctaciones rurales en
Espafia segln el pais de procedencia sobre las pernoctaciones de los no residentes en
Espafia y su evolucion desde el 2009 hasta el 2013. Destacan cuatro paises,
principalmente, Alemania al ser un 36,81% de las pernoctaciones rurales en Espafia de
los no residentes, en 2013. A continuacién, Reino Unido cuyas pernoctaciones
ascienden al 17,33%, Francia con un 12,89%, seguida de Paises Bajos con un 8,37%. El
porcentaje de pernoctaciones correspondiente al resto de paises del mundo asciende
a un total del 24,60% en su conjunto en el afio 2013.

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LAS PERNOCTACIONES DE NO
RESIDENTES EN ESPANA SEGUN PROCEDENCIA
40,00%
35,00%
30,00% H Alemania
25,00% H Reino Unido
20,00% .
M Francia
15,00%
M Paises Bajos
10,00%
M Resto
5,00%
0,00%
2009 2010 2011 2012 2013

llustracion 13. Distribucidn porcentual de las pernoctaciones de no residentes en Espafia segin procedencia.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014
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Respecto a la evolucidén desde el 2009, las pernoctaciones en Espafia procedentes de
Alemania, han aumentado un 27,76%, las de Reino Unido han aumentado en un
57,71%, las de Francia han crecido un 33,44% y las que han experimentado un mayor
crecimiento son las de Paises Bajos con un 85,99% respecto el total de 2009. El resto
de paises también han evolucionado de forma creciente en un 25,53% mas. Esta
evolucidn, se puede observar mejor en la siguiente ilustracién:

EVOLUCION DE LAS PERNOCTACIONES DE LOS TURISTAS
RURALES NO RESIDENTES EN ESPANA
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100.000 " Resto

0

2009 2010 2011 2012 2013

llustracion 14. Evolucion de las pernoctaciones rurales en Espafia segun la procedencia de no residentes.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

Esta ilustracion muestra la evolucién de pernoctaciones rurales en Castilla La Mancha
desde el 2009 hasta el 2013. Es una comunidad donde predominan las pernoctaciones
de turistas residentes en Espafia, ya que la proporcidn de pernoctaciones de residentes
espanoles en 2013 fue de un 95,61% y la de no residentes un 4,39% sobre el total de
pernoctaciones en Castilla La Mancha. Las pernoctaciones rurales totales en Castilla La
Mancha desde el 2009 al 2013 se han visto reducidas en un 6,57%, por lo que el
descenso ha sido menor que el sufrido por la media espafiola. De la misma manera, las
pernoctaciones de los residentes han disminuido un 7,56%, que en comparacion con el
descenso del 21,53% de la media espafiola también ha sido menor. Las de los no
residentes aumentaron en un 21,81%, este aumento no ha sido tan pronunciado como
el aumento de la media espanola citado anteriormente.
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EVOLUCION DE LAS PERNOCTACIONES DE LOS TURISTAS
RURALES EN CASTILLA LA MANCHA
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llustracion 15. Evolucion de las pernoctaciones de turistas rurales en Castilla La Mancha.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

Castilla La Mancha ha sido la séptima comunidad espafola que recibi6 mas
pernoctaciones en 2013, representando el 5,56% del total, por detrds de Castilla Ledn,
Cataluiia, Islas Baleares, Andalucia, Principado de Asturias y Cantabria.

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LAS PERNOCTACIONES
RURALES EN ESPANA EN 2013

Andalucia
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Ilustracion 16. Distribucién porcentual de las pernoctaciones rurales en Espafia en 2013.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE, 2014

Se ha considerado importante obtener informacién a cerca de la distribucion de las
pernoctaciones rurales en Castilla La Mancha por meses, analizando los datos del
ultimo afio 2013.

48



PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

Debido al caracter estacional del sector, se observa que los meses donde se dan unas
pernoctaciones mayores son Marzo, Julio, Agosto y Diciembre, coincidiendo con las
vacaciones de Semana Santa, verano y navidades. Por el contrario, los meses de menor
actividad fueron Enero y Febrero. No cabe hacer distinciéon entre los residentes en
Espana y los no residentes ya que ambos siguen la misma tendencia a lo largo del afio.

Como consecuencia de esta distribucién tan uniforme de la demanda, dirigiremos
nuestros servicios a distintos segmentos de mercado con la finalidad de cubrir nuestra
oferta en los distintos periodos del afio, intentando que exista una demanda
equilibrada a lo largo del afio.

Este publico objetivo al que dirigiremos nuestros servicios se explicara en el capitulo
del plan de marketing.

DISTRIBUCION DE LAS PERNOCTACIONES RURALES EN
CASTILLA LA MANCHA POR MESES EN 2013

B Total

B Residentes en Espafia

No residentes en Espaia

llustracion 17. Distribucion de las pernoctaciones rurales en Castilla La Mancha por meses en 2013.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

En la siguiente ilustracién se pueden observar las pernoctaciones rurales
correspondientes a las provincias de Castilla La Mancha desde el 2009 hasta el 2013. La
provincia donde hubo mas pernoctaciones en el 2013 es Cuenca con un 29,26% sobre
el total de Castilla La Mancha, seguida de Albacete con un 22,12%, Guadalajara con un
18,44%, Toledo, 15,92% y Ciudad Real con un 14,26%.
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DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LAS PERNOCTACIONES
RURALES EN CASTILLA LA MANCHA EN 2013

llustracion 18. Distribucidn porcentual de las pernoctaciones rurales en Castilla La Mancha en 2013.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

Es importante sefialar que la provincia que ha estado recibiendo mas pernoctaciones a
lo largo de los afios ha sido Albacete, sin embargo durante los ultimos cinco afios sus
pernoctaciones han disminuido un 34,61%, por lo que la provincia de Cuenca se
posiciond en primer lugar desde mediados del 2012. Las pernoctaciones en esta
provincia han sido crecientes en un 23,85%, aunque la que mas ha crecido ha sido
Toledo en un 25,47%. Ciudad Real y Guadalajara han decrecido un 11,65 y un 11,13
respectivamente.

EVOLUCION DE LAS PERNOCTACIOENS RURALES EN LAS
PROVINCIAS DE CASTILLA LA MANCHA
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llustracion 19. Evolucion de las pernoctaciones rurales en Castilla La Mancha.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014
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Al ser Castilla La Mancha una comunidad donde predominan las pernoctaciones de
turistas residentes en Espaiia, se muestra en la ilustracién 20 la distribucién porcentual
de pernoctaciones rurales en Castilla La Mancha segun la comunidad de procedencia
sobre las pernoctaciones de residentes espafioles en esta comunidad y su evolucidn
desde el 2009 hasta el 2013.

Destacan notablemente cuatro comunidades, principalmente, la comunidad de
Madrid al ser un 45,82% de las pernoctaciones en Castilla La Mancha de turistas
residentes en Madrid en 2013. A continuacion, estan los propios turistas rurales
residentes en Castilla La Mancha cuyas pernoctaciones ascienden al 16,83% del total
en 2013. La siguiente comunidad que mas pernoctaciones aporta a la comunidad
manchega en 2013 es la Comunidad Valenciana con un 16,31%, seguida de Murcia con
un 7,16%. El porcentaje de pernoctaciones correspondiente al resto de comunidades
es minimo, ascendiendo a un total del 13,88% en su conjunto en el afio 2013.

Respecto a la evolucion desde el 2009, las pernoctaciones en Castilla La Mancha
pertenecientes a la comunidad de Madrid, han crecido un 17,80%, las de Castilla La
Mancha han disminuido en un 28,04, las de la Comunidad Valenciana han disminuido
un 16,23% y las de la Regidn de Murcia también han disminuido en un 33,17% respecto
al total de 2009.

DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LAS PERNOCTACIONES RURALES EN
CASTILLA LA MANCHA DE RESIDENTES EN ESPANA
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llustracion 20. Distribucidon porcentual de las pernoctaciones rurales en Castilla La Mancha de residentes en Espafia
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE.

3.5.3 Estancia media de los turistas rurales

La ilustracién 21 compara la estancia media de los turistas en Castilla La Mancha vy la
estancia media nacional.
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La estancia media de Castilla La Mancha se ha situado en los Ultimos afios por debajo
de la media espafola, aunque, no existe una gran diferencia, ya que ambas oscilan
entre los 2 y 3 dias, produciéndose una estancia cada vez mas corta con el transcurso
de los afos en los dos casos.

EVOLUCION DE LA ESTANCIA MEDIA DE LOS VIAJEROS PARA EL
TOTAL NACIONAL Y PARA CASTILLA LA MANCHA
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llustracion 21. Evolucion de la estancia media de los viajeros para el total nacional y para Castilla La Mancha.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

Concretamente, Albacete es la provincia de Castilla La Mancha con una estancia mayor
por parte de los turistas, siendo casi alcanzada por la provincia de Cuenca, al ser esta la
Unica provincia de la comunidad donde ha aumentado la estancia media desde el
2009, exactamente en un 5,86%; En Ciudad Real y Guadalajara las estancias son
similares y Toledo es la que cuenta con la menor estancia media de la comunidad.
Albacete, Toledo y Guadalajara han sufrido un descenso considerable, siendo el
descenso de Ciudad Real ha sido el mas moderado.
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EVOLUCION DE LA ESTANCIA MEDIA EN LAS PROVINCIAS DE LA
COMUNIDAD DE CASTILLA LA MANCHA
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Ilustracion 22. Evolucion de la estancia media de turistas en las provincias de Castilla La Mancha.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014
La estancia media en Castilla La Mancha es bastante desigual en los distintos meses del
afo.

Como se observa, los residentes espafioles y los no residentes siguen patrones muy
distintos.

Centrandonos en los residentes espafoles, la estancia media mds alta se produce en
los meses de Julio y Agosto alcanzando los 2,85y 3,67 dias de media respectivamente,
seguido del periodo de Semana Santa con 2,6 dias de media.

En cambio, los no residentes se alojan un mayor nimero de dias en los meses de
Noviembre y Diciembre con una estancia de 9 y 7,53 dias respectivamente y acortan su
estancia sobre todo en primavera y verano. Los turistas no residentes que reservan un
mayor numero de dias en este tipo de alojamiento proceden de Alemania, Bélgica y
Paises Bajos.
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DISTRIBUCION DE LA ESTANCIA MEDIA POR MESES EN
ALOJAMIENTOS RURALES EN CASTILLA LA MANCHA2013
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llustracion 23. Distribucion de la estancia media por meses en alojamientos rurales en Castilla La Mancha en 2013.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

3.5.4 Numero de establecimientos de alojamiento de turismo rural

Desde el afio 2009 el numero de establecimientos rurales ha aumentado en un 8,58%
en toda Espafia. Un mayor incremento se ha dado en Castilla La Mancha, ya que hay un
20,93% de establecimientos rurales mds de los que habia en el afio que tomamos
como referencia 2009. Castilla La Mancha fue la cuarta comunidad con mas
establecimientos de alojamiento rural en 2013, teniendo un 9,35% de los
establecimientos totales después de Castilla Ledn, Catalufia y Andalucia.
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RURAL
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Ilustracion 24. Evolucion del nUmero de alojamientos de turismo rural.
Fuente: Elaboracidon propia a partir de datos del INE, 2014
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Respecto al numero de alojamientos de las provincias pertenecientes a la comunidad
de Castilla La Mancha, Albacete es la que cuenta con un mayor nimero de
establecimientos, seguida de Cuenca, Guadalajara, Toledo y Ciudad Real. Desde el afio
2009 en todas las provincias se han creado nuevos establecimientos, la que mas ha
crecido ha sido Toledo con un 45,6% de nuevos establecimientos, a pesar de que a
partir del 2012 se ha producido un descenso generalizado tanto en la comunidad como
a nivel nacional si se tiene en cuenta la anterior ilustracion.

EVOLUCION DEL NUMERO DE ALOJAMIENTOS DE TURISMO
RURAL EN LAS PROVINCIAS DE LA COMUNIDAD DE CASTILLA
LA MANCHA
700
600 ///\\
500 = Albacete
400 Ciudad Real
300 = ——— Cuenca
200 f Guadalajara
100 Toledo
0
2009 2010 2011 2012 2013

Ilustracion 25. Evolucidn del numero de alojamientos de turismo rural en las provincias de la comunidad
de Castilla La Mancha.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

3.5.5 Plazas en alojamientos de turismo rural

De la misma forma que con la evolucién del nimero de alojamientos rurales, el
numero de plazas también se ha incrementado desde el 2009, pero de forma mas
acusada, aumentando en un 10,70% las plazas en Espana y concretamente un 31,06%
en Castilla La Mancha.

En 2013, también fue la cuarta comunidad que oferté mas plazas de toda Espana,
ascendiendo a un 8,58% del total, por detras de Castilla Ledn, Cataluna y Andalucia,
siguiendo el mismo orden que en el niumero de alojamientos rurales.
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EVOLUCION DEL NUMERO DE PLAZAS EN ALOJAMIENTOS DE
TURISMO RURAL

160000
140000

—

120000

100000

80000 = Espafia
60000

Castilla La Mancha

40000

20000

0
2009 2010 2011 2012 2013

Ilustracion 26. Evolucidn del nimero de plazas en alojamientos de turismo rural.
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE, 2014

En cuanto al niumero de plazas de las provincias pertenecientes a la comunidad de
Castilla La Mancha, se sigue el mismo patrén que con el nimero de alojamientos.
Albacete es la que cuenta con un mayor numero de plazas, seguida de Cuenca,
Guadalajara, Toledo y Ciudad Real. La evolucién de las plazas ha sido creciente en
todas las provincias, la que mas ha crecido ha sido Toledo con un 46,5%. A partir del
2012, también se produce ese descenso generalizado que se ha comentado en la
ilustracion 25.

EVOLUCION DEL NUMERO DE PLAZAS DE ALOJAMIENTOS DE
TURISMO RURAL DE LAS PROVINCIAS DE CASTILLA LA
MANCHA
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llustracion 27. Evolucién del nimero de plazas en alojamientos de turismo rural de las provincias de la
comunidad de Castilla La Mancha.
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014
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3.5.6 Grado de ocupacidén en alojamientos de turismo rural

Una vez estudiadas las pernoctaciones y el nimero de plazas ofertado, se puede
analizar el grado de ocupacidn por plazas.

Como muestra la ilustracion 28, el grado de ocupacion de Castilla La Mancha esta por
debajo del de la media espafiola, siendo los valores medios de 2013 un 8,75% y un
13,43% respectivamente. Con el paso de los afios el grado de ocupacién se ha visto
reducido en ambos casos, aunque no de forma tan acusada en Castilla La Mancha; esto
es debido a que el nimero de pernoctaciones ha disminuido, pero en cambio el
numero de plazas ofertadas ha aumentado, lo que provoca que el cociente entre estas
dos variables sea cada vez menor.

La ilustracién 29 muestra el grado de ocupacion en fin de semana. Este alcanzd en
2013 el valor medio de 23,55% en el caso de Espafia y 20,33% en el de Castilla La
Mancha. La tendencia sigue siendo decreciente, pero en este caso el grado medio de
ocupacion de la comunidad manchega alcanza valores mucho mas cercanos a los de la
media espaiiola, debido al aumento de pernoctaciones que se produce en los fines de
semana.

EVOLUCION DEL GRADO DE OCUPACION POR PLAZAS
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llustracion 28. Evolucion del grado medio de ocupacién por plazas
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE, 2014
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EVOLUCION DEL GRADO DE OCUPACION POR PLAZAS EN FIN
DE SEMANA

30,00%

25,00%

20,00%

15,00% M Espaiia

M Castilla La Mancha
10,00%

5,00%

0,00%
2009 2010 2011 2012 2013

Ilustracion 29. Evolucion del grado medio de ocupacidn por plazas en fin de semana
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

El grado de ocupacién por plazas en Castilla La Mancha es bastante desigual en los
distintos meses del afio. La mayor tasa se produce en los meses de verano.
Concretamente, en el afio 2013 fue agosto el mes con un grado de ocupaciéon mayor,
seguido del mes de marzo, ocupando julio en tercer puesto.

En cambio, si se habla del grado de ocupacidon en fin de semana por plazas en Castilla
La Mancha, es en octubre cuando el porcentaje es mayor, seguido de noviembre y

diciembre.
GRADO DE OCUPACION POR PLAZAS EN CASTILLA LA MANCHA
2013
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llustracion 30. Grado de ocupacién por plazas en Castilla La Mancha en 2013
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014
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GRADO DE OCUPACION POR PLAZAS EN FIN DE SEMANA EN
CASTILLA LA MANCHA 2013
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Ilustracion 31. Grado de ocupacion por plazas en fin de semana en Castilla La Mancha en 2013
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

Respecto al grado de ocupacién por plazas de las provincias de Castilla La Mancha,
Cuenca es la que ocupa un mayor valor con un 9,91% en 2013, seguida de Ciudad Real
y Toledo que también estan por encima de la media de la comunidad; Guadalajara y
Toledo son las dos provincias que se sitian por debajo. Todas ellas muestran una
evolucién decreciente durante el periodo analizado, a causa de que el nimero de
plazas ofertadas ha ido aumentando y el nimero de pernoctaciones disminuyendo,
excepto en Cuenca y Toledo donde las pernoctaciones han aumentado pero en menor
porcentaje que las plazas. También hay que resaltar que durante el 2012 el grado de
ocupacion de Ciudad Real y Cuenca ha mostrado un leve crecimiento debido al
aumento de las pernoctaciones en el transcurso de ese afio y junto a la disminucion de
plazas en el caso de Cuenca.

Sin embargo, si se analiza el grado de ocupacidn en fin de semana es la provincia de
Toledo la que ocupa un valor mas alto con un 24,60%, seguida de Ciudad Real y
Cuenca. Sélo la provincia de Albacete se situa por debajo de la media de Castilla La
Mancha con un 14,72%. Respecto a la evolucién, es decreciente en todas las provincias

excepto en Toledo.
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EVOLUCION DEL GRADO DE OCUPACION POR PLAZAS EN LAS
PROVINCIAS DE CASTILLA LA MANCHA
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llustracion 32. Evolucion del grado de ocupacidn por plazas en las provincias de la comunidad de
Castilla La Mancha
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE, 2014

EVOLUCION DEL GRADO DE OCUPACION POR PLAZAS EN FIN
DE SEMANA EN LAS PROVINCIAS DE CASTILLA LA MANCHA
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llustracion 33. Evolucién del grado de ocupacion por plazas en fin de semana en las provincias de la
comunidad de Castilla La Mancha
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE, 2014

3.5.7 Perfil del turista rural

Para la obtencion de los distintos datos que caracterizan al turista rural, se ha
recopilado informacion de distintos informes elaborados por el observatorio de
turismo rural en Espafia acerca de este tipo de viajero.

El proceso que siguen los turistas rurales a la hora de organizar una estancia comienza
eligiendo el lugar de destino. En el caso de Castilla La Mancha, las comunidades de
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donde procede un mayor numero de turistas rurales son Madrid, Castilla La Mancha y
la Comunidad Valenciana. Las administraciones publicas contando con la colaboracién
de los empresarios son los organismos que podrian promocionar a las distintas
comunidades autéonomas de forma mas eficaz, obteniendo como resultado grandes
beneficios en este sector.

El siguiente paso es la busqueda del alojamiento que mds se adecua a sus necesidades.
Para ello, habrd que tener en cuenta el perfil de un turista rural. Para ello, es
importante saber la motivacion y finalidad del viaje, el rango de edad, la procedencia
del turista y sus preferencias.

El 56% de los turistas rurales buscan realizar actividades y vivir nuevas experiencias, en
cambio, el 44% restante tiene como finalidad compartir una estancia con personas de
su entorno familiar o social. Los primeros tienen entre treinta y cuarenta afios, viajan
con su pareja y realizan este tipo de turismo una vez al aio. Los segundos, tienen entre
cuarenta y cincuenta afos, viajan en familia o con amigos, y realizan turismo rural de
dos a tres veces al afio.

Segun la comunidad auténoma de procedencia, el tipo de turista que predomina en la
comunidad de Madrid y Castilla La Mancha es el turista experiencial y el que
predomina en la Comunidad Valenciana es un turista mixto, siendo estas las tres
comunidades de donde procede un mayor numero de turistas rurales alojados en
Castilla La Mancha. Como consecuencia, nuestros servicios iran dirigidos a los dos tipos
de turistas principales.

La fuente de informacion acerca de los distintos establecimientos de turismo rural
principalmente es internet y concretamente los portales de turismo rural, donde
principalmente le dan mas importancia a las fotos mostradas, seguido del precio y de
las opiniones de las experiencias de otros turistas.

El momento de gestionar la reserva suele ser con mas de dos semanas de antelacién y
se sigue prefiriendo como medio el teléfono en un 43%, seguido del email con un
31,3% y un 25,7% mediante un sistema de reservas online, medio imprescindible ya
gue esta adquiriendo cada vez mds importancia. Consecuentemente, serd importante
promocionarse en los distintos portales de turismo rural, ademas de contar con una
pagina web propia, que esté muy bien posicionada y en la que se muestren de forma
clara y atrayente estos conceptos tan valorados por los turistas.

Los factores mas valorados al realizar una reserva son la posibilidad de relajarse, el
servicio de comidas ofrecido y el servicio de wifi. Por lo tanto, se tendran muy en
cuenta las instalaciones ofrecidas de relax y las de conexidn a internet, sin olvidarse las
infraestructuras dedicadas a los nifios.
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Los factores mas valorados durante la estancia son la limpieza del alojamiento, el
confort y el paisaje que lo rodea.

Otra de las variables que también consideran en la reserva es la oferta de actividades a
realizar, tanto en el entorno como en el propio recinto.

La mayor parte de los turistas no repite su estancia en el mismo alojamiento rural
donde ya se ha alojado, pero los que lo hacen es a causa de las instalaciones, la
ubicacién, el buen trato recibido por los empleados o el precio. Atendiendo a estos
conceptos, se deberdn establecer ciertas acciones de fidelizacion de clientes.

Estos datos serdn tenidos en cuenta al definir nuestro publico objetivo que se
establecera en el plan de marketing.

3.6 Epilogo

Respecto al macroentorno, existen diversos factores politicos y legales que afectan de
una forma positiva al negocio, como las distintas ayudas y subvenciones que el
gobierno estd ofreciendo a los emprendedores, también se estdn tomando medidas en
cuanto a la promocidén de este tipo de turismo. El factor demografico de la sociedad es
otro punto a tener en cuenta al establecer nuestro publico objetivo, ya que la
poblacion en edad avanzada podria ser un publico demandante de este servicio. El uso
de la tecnologia no estd muy presente en este tipo de empresas, pero es un elemento
clave del marketing, por lo tanto es necesaria su implantacién como herramienta de
informacién y distribucidon de nuestro servicio. Ademads, otro de los aspectos positivos
del macroentorno es la conexidon existente entre nuestra actividad y el
medioambiente, actividad opuesta totalmente al turismo masivo.

Por el contrario, existen diferentes aspectos econdmicos que afectan negativamente a
la empresa como es la tasa de paro o la subida del tipo de IVA que afectd a esta
actividad, entre otros, que dificultan el nivel de consumo de la sociedad.

Respecto a la industria, se podria concluir una inexistencia de barreras de entrada, la
existencia de diversos productos sustitutivos, como hoteles o apartamentos rurales, el
gran poder de los compradores y el escaso poder de los proveedores y la existencia de
una gran rivalidad entre competidores que se traduce por una competencia en precios.

Se ha considerado como competencia la mayoria de alojamientos rurales, ya sean
casas, apartamentos, hoteles, hotales o complejos. De estos, se han extraido diversas
variables que seran importantes para estudiar nuestro marketing mix, como el precio
medio o los servicios ofrecidos.

En cuanto a los datos mas relevantes, podriamos extraer que el turismo rural es el tipo
de turismo donde las pernoctaciones son menores por el momento, la mayoria de
estas son por parte de turistas residentes tanto en Espaiia como en Castilla La Mancha.
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Esta comunidad es la séptima en cuanto a pernoctaciones, siendo los meses de
actividad julio y agosto. La estancia media es similar a la espafiola y se situa entre dos y
tres dias, en cambio el grado de ocupacién de los alojamientos de esta comunidad estd
por debajo de la media espafiola a causa de una disminucién de las pernoctaciones y el
elevado numero de plazas ofertadas.

La mayoria de los turistas rurales buscan realizar actividades y vivir nuevas
experiencias, en cambio, la finalidad de la minoria es compartir una estancia con
personas de su entorno familiar o social. Este tipo de turistas tienen entre treinta y
cincuenta afios, viajan tanto en pareja como con familia y amigos. Realizan este tipo de
turismo una a tres veces al afio.
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CAPITULO 4
ANALISIS DE OPERACIONES Y PROCESOS
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CAPITULO 4. ANALISIS DE OPERACIONES Y PROCESOS
4.1 Introduccion

En este capitulo se explicard la ubicacién del complejo, la poblacién existente en el
pueblo, junto con los diferentes atractivos del entorno y las diversas rutas para
practicar algunas de las actividades que ofreceremos como senderismo o ciclismo.

Se hablara sobre la extension del terreno y se describird la distribucién en planta de
todas las instalaciones de la empresa, siendo estas, la zona de alojamiento, de
restauracion, recepcidn, y zonas comunes. Ademas, también se describird la
distribucién interna de cada una de las cabafias, del restaurante y de la recepcion.

Se describiran todos los procesos llevados a cabo en la actividad de la empresa y se
verdn plasmados en el mapa de servicio a través de diferentes actos segun la actividad.

4.2 Localizacion

El complejo se situard en la conocida Fuente Grande de Garaballa, un pueblo
perteneciente a la provincia de Cuenca, situado en un pequefio cerro y a orillas del rio
Ojos de Moya. Se encuentra a 105 km de esta ciudad, y a 117 km de la ciudad de
Valencia. Los pueblos mas cercanos son Landete, Aliaguilla, Talayuelas y Mira.

Henarejos | N-330]

Fiari. walla

Talayuelas

Aliaguilla
Sinarcas

Mira

Ilustracion 34. Ubicacion de Garaballa
Fuente: Google maps, 2014

Este pueblo es uno de los ejemplos de los pueblos del interior que sufren
despoblacidén. Este hecho se puede observar en la ilustracién 35, informacion obtenida
del INE a partir de la revision del padrén municipal. En tan sdlo un intervalo de 15 afios
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el pueblo cuenta con 63 personas menos. Su poblacién en 2013 era de 81 habitantes,
lo que da lugar a un pueblo tranquilo en plena naturaleza ideal para disfrutar de este

tipo de turismo.

1998 2001 2004 2007 2010 2013
Mujeres 65 72 60 51 49 38
Hombres 79 78 70 61 61 43
Total 144 150 130 112 110 81
llustracion 35. Cifras oficiales de poblacidn de Garaballa.
Fuente INE. Elaboracién propia, 2014

ANO 2013 <16 ANOS DE 16 A 64 ANOS >64 ANOS
Mujeres 2 21 15
Hombres 0 30 13
Total 2 51 28

Ilustracion 36. Cifras oficiales de poblacién de Garaballa por sexo y edad.
Fuente INE. Elaboracién propia, 2014

Garaballa cuenta con ciertos puntos de interés turistico, distintas rutas a realizar y
diversas festividades que atraen a los turistas al pueblo.

Los puntos que provocan mas interés en los turistas son:

@,

+ La iglesia de San Sebastidan construida en los S. XVI y XVII. De estilo romanico
gotica, cuenta con dos claustros. En su plaza se celebra la fiesta de San

Sebastian que tiene lugar el 20 de enero y serd descrita mas adelante.

llustracion 37. Iglesia de San Sebastian
Fuente: Google, 2014

.0

» El Santuario de la Virgen de Tejeda construido durante los S. XVII y XVIIl. Fue
asaltado durante la guerra civil espafiola y utilizado como hospital. Afos
después del fin de la guerra, fue restaurado y convertido en lugar de vacaciones
para estudiantes. Actualmente se compone del Hotel rural monasterio de
Tejeda, uno de los alojamientos que forman parte de la competencia del
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Complejo Rural la Fuente Grande y de la sacristia donde estan las distintas
ofrendas realizadas por la gente devota de esta Virgen.

Ilustracion 38. Monasterio de Tejeda
Fuente www.monasteriodetejeda.com, 2014

% La Fuente Grande es el lugar donde se ubicard el complejo. Esta denominacién
hace referencia a un valle formado por el rio Ojos de Moya. En este lugar, se
pueden encontrar la fortaleza, una antigua cueva para refugiar el ganado y las
ruinas del molino de papel.

llustracion 39. Fuente Grande
Fuente: Google, 2014

+* La Cueva de la Virgen famosa por ser el lugar donde se dice que se aparecié la
Virgen a un pastor llamado Juan en el afio 1205. El 14 de agosto de todos los
anos, los vecinos del pueblo se retnen para rememorar este acontecimiento y
realizan la ruta desde el Santuario de la Virgen de Tejeda hasta la cueva,
disfrutando del hermoso paisaje cubierto por abundante vegetacion.
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llustracion 40. Cueva de la Virgen
Fuente: Google, 2014

Las rutas mas conocidas son las siguientes:

7
L X4

Ruta del mirador de la Olla y la Laguna: En el pueblo vecino Talayuelas, en el
Km. 225 de la N-30 se encuentran las sefalizaciones a seguir para llegar a
dichos puntos.

La ruta de Moya y su marquesado: Esta ruta comienza en Garaballa pasando
por Landete en el que se puede visitar su iglesia, sigue por el pueblo de Moya
declarado conjunto histérico artistico en 1982, donde se pueden observar los
restos del castillo, las siete iglesias, la iglesia gética de Santa Maria y el
ayuntamiento. Continlda por Algarra donde también se divisa la iglesia
parroquial y la Ermita de Santerdn. Por Ultimo, termina en Salvacanete, limite
con el Rincéon de Ademuz y Teruel.

El pantedn de los Marqueses de Moya: Parte de Garaballa, pasando por El
Caiiizar para poder observar el paraje de las Corbeteras. Mas adelante, se llega
a Carboneras de Guadazadn llegando hasta Cardenete donde se puede visitar el
castillo de los Marqueses de Moya del S. XVI y la iglesia parroquial declarada
monumento histdrico artistico.

Las pinturas rupestres de Villar del Humo y Henarejos: En ambos pueblos se
han hallado pinturas rupestres que son visitadas por los turistas de la zona. Las
pinturas rupestres neoliticas de Villar del Humo fueron declaradas patrimonio
de la humanidad por la Unesco.

Villa histérica de Cafiete: En este pueblo se pueden visitar los distintos
monumentos histéricos. Algunos de ellos son el castillo, la muralla arabe, las
cuatro puertas de la entrada del pueblo de los S. X y Xll y las iglesias de
Santiago y de San Julian.

En el pueblo se celebran cuatro fiestas importantes:
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R/
L X4

X/
L X4

La fiesta de San Sebastian: El fin de semana mas préximo al dia 20 de enero de
cada afio se celebra esta fiesta por culto a este santo que fue asesinado por
seguir a Jesucristo. Se nombran cuatro personas del pueblo con un cargo cada
una de ellas, estos son, capitdn, bandera, alabarda y pincho. Estos cargos duran
un ano y se traspasan a otras cuatro personas en esta fiesta que tiene lugar en
la plaza de San Sebastian donde se encuentra la iglesia. El dia viernes es el dia
de la Caridad, en el que el capitan entrega una chuleta, medio litro de vino y
una barra de pan de cuarto a los vecinos del pueblo. Mas tarde, se bendice
arroz y es repartido. Por la noche se celebra el baile en el salén de fiestas del
pueblo. El sabado es el dia de San Sebastian. Tiene lugar una procesién con la
imagen del santo, una misa en la iglesia y un pasacalle. Ademas, se realiza una
hoguera y por la noche se abre de nuevo el salén de baile. El domingo es el dia
de San Sebastianillo. Se realizan los mismos actos que el dia anterior y a las
16:30 horas tiene lugar la famosa corrida de la bandera y el nombramiento de
los nuevos cargos.

La fiesta de las Letanias el tercer domingo de mayo: Son muchas las personas
que acuden al pueblo, provenientes principalmente de los pueblos
pertenecientes al marquesado de Moya. Estas vienen con una cruz y se celebra
una misa en el santuario. Después, comen todos juntos en este mismo lugar.

Las fiestas de Tejeda: Son las fiestas principales del pueblo y se celebran del dia
3 al dia 8 de septiembre. Durante el dia tienen lugar distintos concursos,
campeonatos de futbol y frontén, disfraces y misas. Por la noche, todo el
pueblo acude a las orquestas y verbenas del salén de bailes. El dia 7 y 8 son los
dias mas importantes, ya que tiene lugar la ofrenda de flores a la virgen de
Tejeda y la procesion con la virgen a hombros, seguida de las danzantas
pertenecientes a la comisién de las fiestas.

La fiesta del septenario de la subida a Moya: Como su nombre indica se celebra
cada siente afios del 14 al 21 de septiembre. El acto principal es la congregacién
de la gente perteneciente al marquesado de Moya en el santuario de Garaballa
y la procesién con la virgen a cuestas desde este mismo lugar hasta el pueblo
de Moya. El motivo de esta gran celebracién tuvo lugar en el S. XVII debido a
una gran sequia en los pueblos del Marquesado. Durante nueve dias, la gente
de estos pueblos vecinos pidid a la virgen lluvia para los campos y el penultimo
dia llovié. Desde entonces y cada siete afios tiene lugar esta ceremonia,
acompafada de actividades para los mas jovenes como competiciones,
orquestas, concursos y corridas de toros. El ultimo dia se lleva a la virgen de
nuevo al santuario de Tejeda donde permanecerd durante los proximos siete
anos.
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4.3 Distribucién en planta

El terreno serd aportacién de los socios. Cuenta con 1092 metros cuadrados, de los
gue 892 metros cuadrados seran suelo edificable ocupado por las cabaiias, el bar, la
zona de recepcidn y el guarda equipajes y los 200 metros cuadrados restantes seran
zona ajardinada, zona de aparcamiento y drea recreativa para nifios. Este terreno
podra ser ampliado en un futuro segun lo requieran los niveles de demanda.

Para la descripcion de ciertas instalaciones se requiere tener en cuenta el decreto
4/1989 de 16 de enero de Ordenacién y Clasificacion de establecimientos hoteleros,
puesto que, segun el Decreto 93/2006 de 11 de julio del 2006, de Ordenacion del
Alojamiento Turistico en el Medio Rural, los requisitos minimos de las instalaciones de
los complejos rurales de Castilla la Mancha deben ser los mismos que los del hotel-
apartamento de tres estrellas regulados en dicho decreto.

El complejo estard formado por dos cabanas individuales, cuatro cabafias de dos
personas, dos cabafas de dos personas con jacuzzi, seis cabafias de cuatro personas,
dos cabafias de ocho personas y una cabafia de doce personas.

Siguiendo la legislacion, ningun inmueble consta de mas de veinte plazas, siendo el
total de 66 plazas, cantidad comprendida dentro del limite minimo de veintiuna plazas
y maximo de doscientas cincuenta plazas.

Cada cabafia contara con caja fuerte, servicios sanitarios, calefaccién, aire
acondicionado, habitaciones dobles en el caso de las cabafias de dos o cuatro
huéspedes, habitaciones cuddruples en el caso de las cabafias de ocho o doce
huéspedes, teléfono, cocina, bafio y las cabafias de mas de cuatro personas contaran
con bafo y un aseo. Disponiendo del mobiliario y utensilios adecuados para este tipo
de alojamiento, ropa de cama y toallas.

Respecto a las cabafas, se ha optado por instalar el modelo arlazon B de la empresa
Daype Casas de madera.

Concretamente, el conjunto de las cabafias ocupara 698 metros cuadrados y siguiendo
la legislacién aplicable a los apartamentos de tres estrellas, como se vera mas
adelante, la distribucion serd la siguiente:
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TIPO DE M2 M2 M2 M2 M2 M2 M2
CABANA SALON | COCINA | HABITACION | BANO | ASEO | CABANA | TOTALES
Individual 11 5 7 4 - 27 54
Doble 11 5 10 4 - 30 120
Doble jacuzzi 11 5 10 8 - 34 68
4 personas 11 5 10 4 - 40 240
8 personas 11 5 20 4 4 64 128
12 personas 15 5 20 4 4 88 88
M2 totales 698

llustracion 41. Area del conjunto de las cabafias.
Fuente: Elaboracion propia, 2014

}
:
;
E

llustracion 42. Modelo de cabafia Arlazon B.
Fuente: www.casasdemaderadaype.com, 2014

Serdn lugares comunes el de recepcion, el bar, el jardin, la zona de aparcamiento y el
area de juegos infantiles.

También habra un cuarto para el depdsito de equipajes.

El restaurante contara con 167 metros cuadrados, 100 de ellos dedicados al salén y a
los dos bafios de mujeres y hombres respectivamente y 67 metros cuadrados
dedicados a la cocina, la despensa y la bodega.

En la entrada del complejo se ubicard la zona de recepcion, el cuarto guarda
equipajes, los dos vestuarios y los dos bafios del personal. El area de estas
instalaciones serd de 27 metros cuadrados, repartidos en 6, 5, 4 y 4 metros cuadrados
respectivamente.

4.4 Operaciones y procesos

La secuencia de las distintas operaciones y procesos que tienen lugar en la actividad de
alojamiento y restauracion se encuentra plasmada en los siguientes mapas de servicio:

72



http://www.casasdemaderadaype.com/

PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

12 ACTO: ACOGIDA DEL TURISTA

Recepcion Toma de datos
Actitud y presencia correctas Llaves
Hoja de reserva de actividades
Mapa

Ficha de cliente

2. Explicar las distintas instalaciones 3. Desear una buena estancia

1. Dar la bienvenida 2. Entrega de ficha, llaves, tarjeta de restaurante y
reserva de actividades
1. Toma de datos en la ficha de cliente y firma.

1. Correctamente uniformados 1. Efectuar reserva de actividades
/_\ 2. Limpieza de la cabafa 2. Preparacién del material /[ \
3. Grabar datos del cliente en el sistema

llustracion 43. Acogida del turista
Fuente: Elaboracidn propia, 2014

El primer acto consiste en la acogida del cliente. Este se divide en dos pasos:
1. Larecepcion:

Cuando un turista llegue al establecimiento se le dara la bienvenida. Es de importancia
destacar que el personal empleado de la empresa deberd estar correctamente
uniformado y mostrar una buena actitud hacia el cliente en todo momento.

A continuacion, se le explicaran las distintas instalaciones a las que podra acceder
durante su estancia. Antes de su llegada y como actividad critica de back office, la
cabafia donde se alojara debera estar totalmente limpia, y acondicionada para dar un
servicio de calidad.

2. Latoma de datos del turista:

Seguidamente el cliente rellenard y firmard su ficha de datos. A continuacién, se le
entregard una copia de la ficha, las llaves de la cabana reservada, una tarjeta de
descuento para acceder al restaurante y la hoja de reserva de actividades contratadas.
Finalmente se le deseard una buena estancia y se le preguntara por cualquier duda a
resolver. Las actividades principales de back office en este paso serian haber efectuado
las correspondientes reservas de actividades y registrar de los datos del cliente en la
base de datos de la empresa una vez se le haya atendido. Se considerara la reserva de
actividades un punto critico ya que habrd que prestar atencién al dia y hora sefialada
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por el cliente para realizar la actividad y en caso de no quedar plazas ponerse en
contacto con éste para una nueva fecha.

22 ACTO: DESPEDIDA DEL CLIENTE

Devolucion de material Despedida

A 4

Tarjeta de socio
Factura
Llaves

4. Entrega y explicacion 1. Desear un buen viaje
de tarjeta de socio

3. Entrega de factura

2. Recogida de llaves

1. Preguntar por la estancia Q

1. Facturacién del cliente
2. Preparar tarjeta de socio

llustracion 44. Despedida del cliente
Fuente: Elaboracidn propia, 2014

El segundo acto es la despedida del cliente. Este consiste en dos pasos:
1. Ladevolucién del material:

Llegado el dia del fin de la estancia de un turista, primero se le preguntard cémo ha
pasado su estancia en el lugar. Es un punto critico, porque el cliente hablara sobre la
impresidn que le ha causado el conjunto del complejo y las zonas visitadas. Se podran
obtener debilidades que habra que corregir y fortalezas que habra que potenciar.

A continuacidn, se recogeran las llaves, se le entregara la factura y la tarjeta del club de
turistas rurales del Complejo La Fuente Grande explicdndole su utilidad, promociones y
descuentos asociados. Las actividades de back office son el registro de la factura del
cliente y preparar la tarjeta de fidelizacién a nombre del turista.

2. Ladespedida:

Se despedira al cliente deseandole un buen viaje de vuelta.
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32 ACTO: CONTROL DE CALIDAD Y FIDELIZACION DEL CLIENTE

Remitir encuesta Email explicativo de la
tarjeta socio

A 4

1. Enviar un email con la encuesta 1. Enviar un email explicando la utilidad de la
de satisfacciéon tarjeta y las promociones asociadas

1. Preparar el formulario 1. Andlisis y prevision de demanda

2. Analizar la informacién 2. Establecer promociones

3. Resolver las posibles incidencias 3. Redaccién del email

llustracidn 45. Control de calidad y fidelizacidn del cliente
Fuente: Elaboracion propia, 2014

El tercer acto consiste en el control de calidad y la fidelizacién del cliente. Este acto
también se divide en dos pasos:

1. Remitir la encuesta:

Se enviara un email a la direccion de correo electrénico del cliente adjuntando una
encuesta de satisfaccion de los servicios prestados, tanto del alojamiento, como del
restaurante y las actividades. Las actividades de back office seran la preparacion de
este formulario, el analisis de la informacién obtenida y el establecimiento de las
acciones correctoras para mejorar los puntos mas débiles. Este paso se puede
considerar un punto critico ya que obtendremos el nivel de calidad percibido por el
cliente y el nimero de quejas. Consecuentemente, como se ha dicho, se pondran en
marcha las correspondientes medidas correctoras. Ademas, habra que realizar un
seguimiento a largo de la evolucién estos niveles.

2. Enviar un email explicativo sobre la tarjeta del club de turistas rurales:

A continuacion, se enviara otro email al turista explicdndole de forma mas detallada el
funcionamiento de la tarjeta. Se nombraran las promociones de las que podra disfrutar
concienciandole de los beneficios y ventajas que podra obtener volviendo al complejo.
Es preciso puntualizar que serd una actividad de back office realizar un andlisis y una
previsién de la demanda llegando a establecer las promociones mas convenientes en
cada momento.

También se han plasmado los distintos pasos del proceso de entrega del servicio de
restauracion. Cabe decir que éste tendrd lugar entre el primer y segundo acto del
servicio anteriormente descrito.
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12 ACTO: RECEPCION DEL CLIENTE

Ofrecer mesa Entrega de la carta

A\ 4

Carta

3. Pedir la tarjeta del restaurante 1. Entrega de la carta
2. Ofrecer mesa
1. Saludar y preguntar al cliente

el nimero de comensales

1. Limpiar mesas 1. Preparar carta
2. Poner manteles y servilletas 2. Comunicar en la cocina la entrada de nuevos
clientes

llustracion 46. Recepcidn del cliente
Fuente: Elaboracién propia, 2014

El primer acto consiste en la recepcion del cliente. Este se divide en dos pasos:

1. Ofrecer mesa:

Una vez el cliente entre en el restaurante el camarero debera darle la bienvenida y
preguntarle cuantos comensales seran. Les ofrecera una de las mesas preparada con
manteles y servilletas y les preguntara si tienen la tarjeta de restaurante por
hospedarse en el complejo.

2. Entrega de la carta:

Se entregara la carta al cliente con los menus disponibles. Sera la actividad de back
office comunicar a la cocinera la entrada de nuevos clientes que conllevara la
preparacion del entrante de cortesia.

76



PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

22 ACTO: PEDIDO DEL CLIENTE

Tomar nota del pedido Entrante de cortesia
2. Recoger las cartas 1. Servir entrante de cortesia
1. Tomar nota

1. Dar orden de los platos en cocina 1. Preparar el entrante

llustracion 47. Pedido del cliente
Fuente: Elaboracion propia, 2014

El segundo acto es el pedido del cliente que esta formado por dos pasos:
1. Tomar nota del pedido:

El camarero anotara los platos deseados por el cliente y recogera la carta. Este es un
punto critico ya que el tiempo de espera en atender al cliente debe ser el menor
posible. El camarero comunicara el pedido en la cocina.

2. Servir entrante de cortesia:

A continuacién, el camarero servira el entrante de cortesia al cliente, que la cocinera
tendra preparado, para que el tiempo de espera de aproximadamente 10 minutos del
primer plato parezca minimo.

32 ACTO: SERVIR AL CLIENTE

Servir los platos Recoger los platos
1. Servir Q 1. Recogida de platos
1. Platos preparados 1. Estar pendientes del cliente
2. Friegue

llustracion 48. Servir al cliente
Fuente: Elaboracion propia, 2014
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El tercer acto trata de servir al cliente. A su vez, éste también se divide en dos pasos
gue son:

1. Servir los platos:

El camarero servird los platos que el cliente desea en el orden estipulado. Es una
actividad critica ya que el tiempo maximo desde que el cliente hizo el pedido hasta que
se le sirve su primer plato debe ser de 10 minutos, siendo minimizada esta espera por
el entrante de cortesia como se ha nombrado en el acto anterior.

2. Recoger los platos:

El camarero debera estar pendiente de los platos que el comensal va terminando y
recogerlos, dejando espacio para servir el siguiente plato. El camarero llevard los
platos de vuelta a la cocina para su friegue.

42 ACTO: FACTURACION Y DESPEDIDA

Entrega de la cuenta Despedida

A 4

3. Cobro 1. Despedida del cliente
2. Entregar la cuenta
1. Preguntar al cliente si desea

algo mas

1. Facturacién de platos consumidos f 1. Limpiar mesa

llustracion 49. Facturacion y despedida
Fuente: Elaboracidn propia, 2014

El cuarto y ultimo acto es la facturacién y despedida que se puede dividir en dos pasos.
Estos serian:

1. Entrega de la cuenta:

Cuando el cliente haya acabado de comer, el camarero le preguntara si desea algo
mas. Si no es asi, se le entregard la cuenta al cliente y se le cobrara el importe
correspondiente. La actividad de facturacion es un punto critico ya que se debera
poner especial atencion por si se trata de un cliente que estd hospedado en el
complejo o no.

2. Despedida:
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Una vez el cliente se marche del restaurante se le despedira y se procedera a limpiar la
mesa y prepararla para recibir a un nuevo comensal.

4.5 Epilogo

Garaballa es el pueblo donde estd ubicado el complejo, un pueblo que sigue sufriendo
despoblacién, por lo que la intencidén es revitalizar la economia del mismo y darlo a
conocer a los turistas rurales.

El terreno del complejo cuenta con 1092 metros cuadrados, de los que 892 metros
cuadrados serdan suelo edificable ocupado por las cabaiias, el bar, la zona de recepcién
y el guarda equipajes y los 200 metros cuadrados restantes serdn zona ajardinada,
zona de aparcamiento y darea recreativa para ninos.

El conjunto de las cabafias ocupara 698 metros cuadrados y la distribuciéon interna de
estas se hara siguiendo la legislacion aplicable a los apartamentos de tres estrellas, tal
y como indica el decreto regulador de los alojamientos de turismo rural en Castilla La
Mancha.

El restaurante contard con 167 metros cuadrados, 100 de ellos dedicados al salén y
bafios y 67 metros cuadrados dedicados a la cocina, la despensa y la bodega.

En la entrada del complejo se ubicard la zona de recepcion, el cuarto guarda
equipajes, los dos vestuarios y los dos bafios del personal. El area de estas
instalaciones serd de 27 metros cuadrados, repartidos en 6, 5, 4 y 4 metros cuadrados
respectivamente.

En cuanto a las operaciones y procesos se ha decidido plasmarlas en un mapa de
servicio y seguidamente describirlas. El proceso del servicio de alojamiento en el que
estd incluido el proceso de reserva de actividades se divide en tres actos que son la
acogida del turista, la despedida del cliente y el control de calidad y fidelizacién, cada
uno dividido en diferentes pasos. El proceso del servicio de restauracion se divide en
cuatro actos que son recepcién del cliente, pedido del cliente, servir al cliente,
facturacién y despedida. A la vez, estos actos también constan de diferentes pasos.
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CAPITULO 5
ANALISIS DE LA EMPRESA
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CAPITULO 5. ANALISIS DE LA EMPRESA
5.1 Introduccion

Primero, se comenzard citando la legislacidon correspondiente a la actividad de esta
sociedad, la mision, visidn y valores y sus principales datos.

Se realizard un analisis DAFO y CAME vy a partir de estas dos matrices se fijaran unos
objetivos a corto, medio y largo plazo.

También se elegira la estructura juridica que mds nos interesa, después de analizar
cada una de las que existen. Ademas, se citard cada uno de los tramites a tener en
cuenta para la constitucién y puesta en marcha de la actividad de la empresa, que
posteriormente en el capitulo 9, serdn plasmados en el Diagrama Gantt.

Por ultimo, se describiran las ayudas que ofrece la Unién Europea y el Estado Espafiiol a
los emprendedores en este sector.

5.2 Descripcion y legislacion

Los socios que llevardn a cabo este proyecto son dos personas jovenes, que han
crecido en este pueblo, ilusionadas por la puesta en marcha de la empresa, con gran
capacidad de trabajo y esfuerzo, tituladas en turismo y empresariales, completamente
preparadas para emprender y encargarse de la administracion del negocio.

Se trata de un complejo de turismo rural regulado por el Decreto 93/2006 de 11 de
julio del 2006, de Ordenaciéon del Alojamiento Turistico en el Medio Rural y su
posterior modificacion a través del Decreto 348/2008, de 09 de diciembre del 2008.

El CNAE 2009 de la actividad es el 5520 Alojamientos turisticos y otros alojamientos de
corta estancia.

Segun el actual decreto regulador, se considera alojamiento de turismo rural la
prestacion del servicio de habitaciéon o de residencia, contando o no con servicio de
comidas, por el que se pague un precio, cuya actividad se desarrolle en un edificio
cuyas caracteristicas estéticas y arquitecténicas sean las propias de la localidad en que
se ubique, siempre que se reunan las instalaciones y servicios minimos contemplados
en el decreto, y se encuentre ubicado en el medio rural. Se considera medio rural, el
medio donde se desarrollen actividades al aire libre, como las agricolas, ganaderas,
forestales o fluviales.

En este caso, el tipo de alojamiento turistico es un complejo de turismo rural, ya que
es un requisito legal estar compuesto por mas de dos inmuebles y este complejo
estara formado por diecisiete cabafias. Ademds, se prestaran servicios
complementarios de gestion propia como el alquiler de bicicletas, senderismo por la
zona con el acompafiamiento de un guia, recogida de hongos o actividades para los
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mas pequefios y actividades complementarias externalizadas como la organizacion de
capeas en la plaza de toros del pueblo, paseos a caballo, rafting, pesca o escalada, tal y
como exige el decreto.

La mision del complejo es proporcionar una estancia en contacto con la naturaleza a
los turistas prestando servicios de alojamiento, restauracién y ocio.

La visidn es llegar a ser un referente en el sector del turismo rural, generando nuevas
emociones en el turista.

Los valores de la empresa son cercania, amabilidad, confianza, atencidn personalizada,
proteccion del entorno, costumbres, cultura y excelencia.

Los datos de la sociedad son los siguientes:

Razén social Complejo La Fuente Grande, S.L.
Domicilio social Calle de la Fuente Grande s/n
Localidad Garaballa

CIF B28374956

Teléfono 969395464

Fax 969368671

Email info@lafuentegrande.es

Ilustracion 50. Datos de la sociedad
Fuente: Elaboracidn propia, 2014

5.3 Diagndstico
5.3.1 Andlisis DAFO

Una vez analizado el entorno y la organizacién, ya se pueden resumir los puntos clave
en la matriz DAFO, debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades. Las debilidades
y fortalezas hacen referencia al anadlisis interno de la empresa. Las debilidades
describen los puntos mas desfavorables de la empresa que minoran su estabilidad o
crecimiento y que hay que corregir, las fortalezas hacen referencia a las ventajas,
recursos y capacidades estratégicas respecto a la competencia con los que cuenta la
compaiiia debiendo mantenerlos o mejorarlos. Las amenazas y oportunidades son
factores clave del entorno que pueden afectar respectivamente de forma negativa o
positiva al funcionamiento de la empresa y que hay que afrontarlas o explotarlas segln
sea conveniente.

Debilidades:

» Socios poco experimentados como empresarios, al ser emprendedores por
primera vez.
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» Empresa de nueva creacion, aun no cuenta con una reputacion y una marca
conocida en el mercado.

» Necesidad de realizar una buena publicidad del complejo, para llegar cuanto
antes al publico objetivo.

» Elevada inversion inicial y elevados costes durante los primeros meses de
funcionamiento del complejo, respecto al bajo nivel de ingresos con los que
habrda que contar al comienzo.

Amenazas:

» Actual coyuntura econdémica espafiola. Caida del nivel de consumo y gasto.

» Vulnerabilidad a la crisis.

» Restriccion del acceso a la financiacion de las pymes por parte de entidades
financieras.

» Es un sector con una elevada estacionalidad: fines de semana, puentes y
periodos vacacionales.

» Exceso de oferta en relacién con la demanda de turismo rural.

» Existen competidores ya estabilizados y conocidos en el mercado.

» Competencia desleal por parte de alojamientos particulares ofertados a turistas
para sus vacaciones.

» Concentracion de alojamientos rurales en la zona.

» Sector caracterizado por personal poco cualificado, asociado a una baja calidad
de los servicios ofertados.

» Ausencia de una misma nomenclatura para los alojamientos rurales en las
distintas comunidades auténomas, hecho que puede resultar confuso para la
demanda.

» Imagen muy extendida de turismo espafiol de sol y playa por parte de los
turistas extranjeros.

» Dificil acceso por parte del turista extranjero a algunas localidades.

Fortalezas:
» Ganas y motivacion por emprender el proyecto.
» Gran capital humano dedicado a la atencién al cliente.
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>

Los socios cuentan con una gran formacidén tedrica y practica en el area del
turismo y de la empresa.

Uso de tecnologias de la informaciéon que favorecen la distribucién vy
comercializacién de nuestros servicios.

Ofrecemos como elemento diferenciador a la mayoria de las empresas de la
competencia la posibilidad de practicar deportes o actividades.

Algunas de las actividades son gestionadas por la propia empresa.

Emplazamiento 6ptimo, no estd situado en el propio pueblo, sino en la
privilegiada zona montafosa y tranquila de Garaballa, adecuada para esta clase
de turismo.

Obtencion Q de calidad.
Presencia de personal en recepcion las 24 horas del dia.

Recursos locales, paisaje y cultura atractivos para los turistas.

Oportunidades:

Mayor tiempo libre para dedicar al ocio.
AUn no existe una marca dominante en el mercado.

Transformacién de los valores y las necesidades de la poblaciéon, demandando
un turismo respetuoso con el medio ambiente, en contacto con la naturaleza y
destinos no masificados.

Saturacion de destinos de sol y playa.

La mayor parte de la poblacidon habita en areas urbanas y cuentan con la
necesidad de buscar nuevas experiencias.

Existe una conciencia por parte de la poblacién local a cerca de la necesidad de
crecer econdémicamente.

Apuesta por parte de las administraciones publicas por este tipo de turismo,
destinando ayudas para su crecimiento.

5.3.2 Analisis CAME

La matriz CAME consiste en definir los pardmetros a tener en cuenta con el fin de

corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar las

oportunidades establecidas en el analisis DAFO.
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Corregir las debilidades:

v

v

Adquirir formacion en emprendimiento y asesoramiento de empresarios
experimentados.

Llevar a cabo acciones de promocién directas con los consumidores que
ademds de dar a conocer a la empresa, transmitan valores y emociones
consiguiendo un valor afladido y llegando de esta manera al publico objetivo.

Afrontar las amenazas:

v

v

v

Creacion de ofertas en los periodos entre semana.

Hacer uso de técnicas de benchmarking, fijdndose en las buenas practicas y
resultados de las empresas del sector, investigando sus competencias y
aplicdndolas en nuestra compaiiia, mejorando nuestras capacidades y
resultados.

Consecucidon de cuota de mercado extranjera posicionando a Espafia como
destino de turismo rural mediante campafas realizadas por las
administraciones publicas promocionando el clima, la diversidad de turismo, la
gastronomia, la hospitalidad, el ambiente, la cultura, la naturaleza o la salud,
valores propios del turismo rural. Esta en marcha el Plan Integral de Turismo
rural 2014.

Trabajar por una diferenciacién en calidad unida a un precio acorde a la
situacidon econémica actual.

Aportar y transmitir la calidad y profesionalidad de los empleados del complejo,
cambiando asi la imagen del personal poco cualificado del sector del turismo
rural.

Las distintas comunidades deben llevar a cabo la homogeneizacion de la
clasificacién de los alojamientos rurales.

Mejorar la comunicacion online.

Mantener las fortalezas:

v

v

v

Disefiar practicas de motivacién al capital humano de la empresa en su trabajo.

Establecer indicadores trimestrales que evallen el grado de consecucion de
ciertos objetivos marcados a corto y largo plazo para evaluar la rentabilidad y
buen funcionamiento de la empresa.

Actualizacién de conocimientos y busqueda de nuevas necesidades en la
demanda por parte de los socios.
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v

v

Destacada presencia en todas las redes sociales.

Adecuado mantenimiento del paisaje y recursos rurales.

Explotar las oportunidades:

v

v

v

Dar a conocer la marca de nuestra empresa a nuestro publico objetivo.

Transmitir los valores y caracteristicas buscadas por la actual demanda
cambiante con nuevos deseos y nuevas necesidades.

Diseflar un plan de comunicacién con la poblacién local para animarles a
participar en el desarrollo y toma de importancia del turismo rural.

Aprovechar las ayudas que ofrecen los gobiernos e invertirlas en un buen fin.

5.3.3 Objetivos

A continuacién se van a establecer los objetivos generales de la empresa que se

deberdan cumplir en el plazo establecido. Para ello se disefiardn ciertas acciones y

medidas de control recogidos en los distintos planes descritos en los capitulos 6, 7 Y 8.

A continuacién se presentan los objetivos marcados para un periodo a corto plazo, de

uno a cinco anos:

Dar a conocer nuestra marca en el mercado espafiol.

Alcanzar un minimo de 300 seguidores en las redes sociales mds destacables:
facebook y twitter.

Activar el sistema de reserva online.

Conseguir una ocupacion minima del 30% los fines de semana, puentes y
periodos vacacionales.

Conseguir una ocupacion minima entre semana del 15%.
El nUmero medio de reclamaciones inferior a 2 de forma trimestral.
Obtener una tasa de respuestas a las encuestas de calidad del 20%.

Conseguir un indice de satisfaccion minimo del 75% de las encuestas
respondidas.

Los objetivos a medio plazo, estimando un periodo de cinco a diez afios son los

siguientes:

Alcanzar un minimo de 500 seguidores en las redes sociales nombradas
anteriormente.
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= Tener presencia en las futuras redes sociales mds destacables a nivel nacional e
internacional.

= Conseguir una ocupacion minima del 60% los fines de semana, puentes y
periodos vacacionales.

= Conseguir una ocupacién minima entre semana del 25%.

= Fidelizar a los clientes existentes e ir ganando cuota de mercado.
= El nimero medio de reclamaciones inferior a 3 semestralmente.
= Obtener una tasa de respuesta a las encuestas de calidad del 30%.

= Conseguir un indice de satisfaccion minimo del 90% de las encuestas
respondidas.

= Obtener el certificado de calidad prestando un servicio de calidad que se ajuste
a las expectativas.

Los objetivos de la empresa a largo plazo, mas de 10 afios, son los siguientes:

= Conseguir la excelencia y ser conocida como una marca de calidad vy
profesionalidad a nivel nacional.

= Obtener una tasa de respuestas a las encuestas de calidad del 50%.
= Conseguir un indice de satisfaccion del 100% de las encuestas respondidas

= Encontrarnos entre los alojamientos rurales mas demandados de la provincia
de Cuenca.

= Doblar la cifra de seguidores en las redes sociales.

= Conseguir una ocupacion del 100% los fines de semana, puentes y periodos
vacacionales.

= Conseguir una ocupacion minima entre semana del 50%.
=  Gestion propia de la mayoria de las actividades.
=  Ampliar nUmero de plazas a 75.

= Presencia de la marca en el mercado exterior a muy largo plazo.

5.4 Estructura juridica
5.4.1 Caracteristicas de las distintas estructuras juridicas

A continuacién se describen las distintas formas juridicas de empresa que han sido
estudiadas con el fin de elegir qué tipo de forma juridica se adecua mas al complejo.
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La eleccién va en funcidn de las ventajas y desventajas que cada una implica. Se ha
tenido en cuenta si existe alguna normativa reguladora a causa de la actividad que
lleva a cabo nuestra, el nUmero minimo de socios exigidos, la dimensiéon econdmica de
nuestro proyecto empresarial, la responsabilidad patrimonial que estamos dispuestos
a asumir, los posibles drganos de administraciéon y la complejidad en la constitucion,
aungue este no ha sido un factor determinante.

o Empresario Individual:

Consiste en una persona fisica que realiza una actividad lucrativa de forma habitual,
directa y personal. El érgano de administracién lo forma el empresario.

Ventajas: No existe un minimo de capital social. No necesita proceso previo de
constitucion.

Inconvenientes: El nimero de socios debe ser uno, la responsabilidad es ilimitada
respondiendo con su patrimonio personal de las deudas generadas por la empresa.

o Comunidad de Bienes:

Contrato privado mediante el cual se detalla el porcentaje de aportaciones de cada
comunero. El érgano de administracién lo pueden formar uno, varios o todos los
comuneros y el trdmite de constitucion es la escritura publica si se aportan bienes
inmuebles o derechos reales. El nimero minimo de socios es dos.

Ventajas: No existe un minimo de capital social y deben aportarse bienes.
Inconvenientes: la responsabilidad es ilimitada.
o Sociedad Civil:

Contrato mediante el cual dos 0 mas personas invierten en comun capital, en forma de
dinero, bienes o industria, con el fin de repartir entre si las ganancias. El nimero
minimo de socios es dos. Si se estipula el pacto de forma secreta entre los socios, la
empresa no tendra personalidad juridica y se regira por las disposiciones relativas a la
Comunidad de Bienes. Si es publico si que existira personalidad juridica. Existen los
socios capitalistas si aportan bienes o dinero y los socios industriales si sélo aportan
trabajo. El 6rgano de administracion lo pueden formar uno, varios o todos los socios y
el tramite de constitucidon serd de cualquier forma, siendo la escritura publica si se
aportan bienes inmuebles o derechos reales.

Ventajas: No existe un minimo de capital social.
Inconvenientes: La responsabilidad frente a terceros es ilimitada.

o Sociedad Colectiva:
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Sociedad mercantil de caracter personalista que se constituird mediante escritura
publica designando el érgano de administracién de la sociedad. Este podra estar
formado por todos los socios, varios socios o uno sélo. Por una parte, existen los socios
capitalistas encargados de la administracién de la sociedad y aportan capital y trabajo.
Por otra parte, los socios industriales no estdn encargados de su gestion a no ser que
se establezca lo contrario, aportan Unicamente trabajo. El nUmero minimo de socios es
dos.

Ventajas: No existe capital social minimo.

Inconvenientes: Los socios se comprometen a participar en el porcentaje establecido
de los mismos derechos y obligaciones y responden personal, subsidiaria y
solidariamente frente a las deudas con terceros.

o Sociedad de Responsabilidad Limitada:

Sociedad mercantil cuyo capital social formado por las aportaciones de los socios esta
dividido en participaciones indivisibles y acumulables. El minimo ndmero de socios es
uno. Existe un capital minimo de 3005,06 € que debe estar integramente
desembolsado en el momento de constitucion de la sociedad. Se podra aportar tanto
dinero como bienes susceptibles de valoracién econdmica. Este requisito no supone un
inconveniente ya que el capital social de nuestra empresa es superior. Constituciéon
mediante escritura publica e inscripcidon en el registro mercantil.

La administracién de la empresa se adjudicard a un Unico administrador, varios
administradores o a un Consejo de Administracion nombrados en Junta General.
Constitucion mediante escritura publica.

Ventajas: Los socios tienen responsabilidad limitada, por lo que no responden con su
patrimonio personal de las deudas contraidas por la sociedad con terceros. Las
participaciones soélo se pueden transmitir libremente entre socios o entre cényuge,
ascendentes o descendentes de los socios.

o Sociedad Limitada de Nueva Empresa:

Es un tipo de sociedad limitada en el que el nimero minimo de socios es uno vy el
maximo es cinco en el momento de la constitucién. El capital social debe ser un
minimo de 3.012 € y un maximo de 120.202 €. El 6rgano de administracion puede ser
unipersonal o pluripersonal, decididos en la Junta General de socios. No cabe la
posibilidad de consejo de administradores. Se podra continuar la actividad en forma de
SL mediante acuerdo en la Junta General.

Ventajas: La responsabilidad de los socios estd limitada al capital aportado. Posibilidad
de realizar los trdmites de constitucion de escritura publica por via telematica
mediante el Documento Unico Electrénico.
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Inconvenientes: Los socios solamente podran ser personas fisicas.
o Sociedad Andnima:

Sociedad mercantil cuyo capital formado por las aportaciones de los socios esta
dividido en acciones. El niumero minimo de socios es uno. Se podrd aportar tanto
dinero como bienes susceptibles de valoracidn econdmica. Constitucion mediante
escritura publica e inscripcidn en el registro mercantil. El érgano de gestién seran los
administradores elegidos en la Junta General de Accionistas. Para ser nombrado
administrador no se requiere ser accionista.

Ventajas: Responsabilidad limitada al capital aportado.

Inconvenientes: Capital minimo de 60.101,21 €, debiendo estar totalmente suscrito en
el momento de la constitucidn y desembolsado el 25% como minimo. Las acciones son
de libre transmision.

o Sociedad comanditaria Simple:

Sociedad mercantil personalista cuyo capital esta formado por las aportaciones de los
socios. Se encuentran los socios colectivos que aportan capital y trabajo, teniendo una
responsabilidad personal, solidaria y subsidiaria y los socios comanditarios que
solamente aportan capital y la responsabilidad es limitada. Estos ultimos no pueden
participar en la gestiéon de la sociedad. El minimo de socios es dos. Constitucidon
mediante escritura publica.

Ventajas: No se exige capital social minimo.
Inconvenientes: Responsabilidad ilimitada por parte de los socios colectivos.

o Sociedad Comanditaria por Acciones:

Sociedad mercantil cuyo capital formado por las aportaciones de los socios esta
dividido en acciones. Constitucion mediante escritura publica. Existen dos tipos de
socios, los colectivos se encargan de la administracion de la empresa y su
responsabilidad es ilimitada y los comanditarios cuya responsabilidad es limitada. El
numero minimo de socios es dos.

Inconvenientes: Capital minimo de 60.101,21 €, debiendo estar totalmente suscrito en
el momento de la constitucidn y desembolsado el 25% como minimo. Responsabilidad
ilimitada por parte de los socios colectivos.

o Sociedad de Responsabilidad Limitada Laboral:

Tipo de SL en la que la mayor parte del capital social es aportado por trabajadores que
prestan servicios retribuidos en la empresa, contando con un contrato laboral
indefinido. Ningun socio podra tener mas de la tercera parte del capital social. Las
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participaciones estaran divididas en laborales que pertenecen a trabajadores con
contrato indefinido y generales que serian el resto. El drgano de administracién es el
Consejo de Administracion.

Las ventajas e inconvenientes son los mismos que en la SL, ademas, el nimero minimo
de socios es tres.

o Sociedad Anénima Laboral:

Se diferencia de la Sociedad de Responsabilidad Limitada Laboral en que es un tipo de
S.A. en la cual la mayor parte del capital social es aportado por trabajadores que
prestan servicios retribuidos en la empresa de forma indefinida.

o Sociedad Cooperativa:

Sociedad constituida por personas que se asocian en régimen de libre adhesién y baja
voluntaria para satisfacer sus necesidades econdmicas y sociales. Constitucidn
mediante escritura publica e inscripcidn en el registro de cooperativas. El capital social
es el fijado en los estatutos totalmente desembolsado en la constitucion de la
sociedad. Existen cooperativas de primer grado con un minimo de tres socios y
cooperativas de segundo grado con un nimero minimo de socios de dos cooperativas.
El capital aportado de cada socio en las cooperativas de primer grado debe ser menor
a un tercio del total. Los érganos de administracion de las Sociedades Cooperativas son
la Asamblea General, el Consejo Rector y la Intervencién.

Ventajas: Responsabilidad limitada al capital social suscrito.
Inconvenientes: Minimo tres socios.
5.4.2 Eleccidn de la estructura juridica

Después de estudiar las ventajas e inconvenientes de cada forma juridica, se ha llegado
a la conclusion de que la que mas se ajusta al proyecto es la de la Sociedad Limitada.

Principalmente se han descartado todas las formas en que la responsabilidad de los
socios es ilimitada.

Aparte, se ha tenido en cuenta el numero de socios que pueden formarla, que en este
caso son dos, descartando las que requieren un minimo de tres socios.

Por ultimo, se ha tenido en cuenta el caracter de sociedad cerrada que tiene la S.L.
respecto a la transmisién de participaciones y que se adecua al tipo de sociedad
deseada por los dos socios.

5.5 Tramites

+ Certificacidn negativa del nombre ante el Registro Mercantil Central:
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Este certificado recoge la denominacion social de la empresa que se va a constituir y
certifica que esa denominacién social no existe. Se recibirad una respuesta entre 3y 7
dias después. Esta se debera presentar ante el notario que autorice la escritura de
constitucién. La vigencia de la certificacidon negativa es de dos meses desde la fecha de
expedicion para el otorgamiento de escritura y de 6 meses desde la fecha de
expedicion para realizar la inscripcién de la sociedad en el Registro Mercantil Provincial
correspondiente.

+ Apertura de cuenta bancaria a nombre de la sociedad:

Acudir a una entidad bancaria a abrir una cuenta a nombre de “Sociedad Complejo
Rural La Fuente Grande en constitucién”, ingresando el capital minimo inicial 3005,06
€ en nuestro caso ya que tiene que estar totalmente desembolsado. El certificado que
nos dé el banco habra que llevarlo al notario. Para efectuar la apertura se exigira el
Certificado de Denominacidn Social.

+ Redaccidn de estatutos y otorgamiento de escritura publica ante notario:

Documento publico que firman los fundadores otorgado por el notario. Sera necesario
para inscribir una sociedad en el Registro Mercantil en el plazo de 2 meses. La
sociedad puede dar comienzo a sus actividades desde la fecha en que se otorga la
Escritura de Constitucidon, aunque no esté inscrita aun en el Registro Mercantil. La
documentacién a aportar son los estatutos, la certificacion negativa del nombre del
registro mercantil central, una certificacién de apertura de cuenta bancaria y del
capital social desembolsado y DNIs.

+ Cddigo de identificacion fiscal provisional:

Sirve para identificarla a efectos fiscales. Informa sobre la forma juridica, si es una
entidad espafiola o extranjera, asigha un n? aleatorio y un caracter de control. La
solicitud se formulara dentro del mes siguiente a la fecha de su constitucién mediante
la presentacion del modelo 036, el DNI y la escritura de constitucion.

#+ Impuesto de Transmisiones Patrimoniales:

Impuesto que grava la constitucién de una sociedad y actualmente esta exenta. El
plazo es de 30 dias desde el otorgamiento de la escritura y se cumplimenta con el
modelo 600. Se presentard el CIF y copia de la escritura publica en la Consejeria de
Hacienda de la Comunidad Autdnoma correspondiente.

+ Inscripcion en el Registro Mercantil de Cuenca.

En un plazo de dos meses desde la fecha de otorgamiento de la escritura de
constitucién. La documentacién a aportar es la escritura de constitucién, el CIF
provisional y la liquidacion del ITP.
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+ Coddigo de identificacion fiscal definitivo:

Para solicitar el definitivo, el plazo es de seis meses desde la solicitud del CIF
provisional. Es necesaria la presentacion de la escritura publica, los estatutos sociales,
la certificacion de la inscripcidon en el registro, los DNIs y el modelo 036 en la Agencia
Estatal de Administracion Tributaria de Cuenca.

+ Alta Impuesto de Actividades Econédmicas:

Mediante la presentacién del modelo 036 en la Agencia Estatal de Administracién
Tributaria de Cuenca, se informa sobre la actividad de la empresa, local y modalidad de
tributos elegidos. Se debe adjuntar los DNIs y el CIF de la empresa.

El IAE es un tributo local que grava el ejercicio de actividades empresariales,
profesionales o artisticas. Esta sociedad no debe realizar el pago del impuesto ya que
las sociedades civiles y sociedades mercantiles, que tengan un importe neto de la cifra
de negocios inferior a 1.000.000 de euros se encuentran exentas de este. Por el
contrario, es necesario hacer la declaracién de alta que servird con presentar
la declaracion censal modelo 036. El plazo es de un mes desde el inicio de la actividad
en Hacienda y la validez es de 1 afio natural.

+ Solicitud y legalizacidn de los libros de contabilidad:

La empresa deberd adquirir en una papeleria y sellar en el Registro Mercantil de
Cuenca el libro diario, el de cuentas anuales, el de registro de socios y el de actas.

+ Licencia de obras:

Licencia municipal que se presentara en la Junta Municipal de Urbanismo de Cuenca.
Es necesaria para realizar cualquier tipo de obras. Para conseguir esta, se debe
presentar el presupuesto de obras, los planos, y memoria de las obras. El plazo limite
para su obtencién es de tres meses. Las obras pueden ejecutarse hasta 6 meses
después de su obtencién.

+ Licencia de apertura:

Una vez finalizadas las obras y equipado el complejo, deberemos solicitarla ante la
Junta Municipal de Cuenca. Los documentos a presentar son el alta en el IAE, la
escritura de propiedad del local, escritura de la sociedad, CIF, datos de la actividad,
plano del local y presupuesto de las instalaciones. La actividad debe comenzar dentro
de los 6 meses siguientes a la concesion de la licencia.

% Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social:

Es un paso obligatorio para todos los empresarios que vayan a contratar personal. Se
debe presentar el modelo TA 6 en la direccidon Provincial de la Tesoreria General de la
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Seguridad Social o en la Administracién de la Seguridad Social correspondiente al
domicilio de la empresa, el CIF, los DNIs, la escritura de constitucion y el modelo 036
de alta de la actividad.

+ Alta en el Régimen de Auténomos:

Este régimen es obligado para los dos socios, ya que la Seguridad Social dice que
quienes ejerzan funciones de direccion y gerencia con el desempeiio del cargo de
administrador en una sociedad mercantil capitalista, a titulo lucrativo, de forma
habitual, personal y directa y si poseen el control efectivo de la sociedad, debera
inscribirse en el Régimen de Autdnomos. Se entiende que quien tenga una
participaciéon en el capital social igual o superior a la tercera parte del mismo, posee el
control efectivo de la sociedad, siendo este nuestro caso. Deberemos realizar este
trdmite en los 30 dias naturales siguientes al inicio de la actividad, aunque el alta
causara efectos a partir del primer dia del mes en que realmente se haya iniciado la
actividad. La solicitud debe realizarse de forma telematica a través del sistema Red de
la seguridad social o en la Direccidon Provincial de la Tesoreria General de la Seguridad
Social de Cuenca.

+ Alta de los trabajadores en el Régimen General:

Es el Régimen de la Seguridad Social obligatorio para los trabajadores por cuenta
ajena. Esta solicitud se debe realizar al comienzo de la actividad laboral de forma
telemdtica a través del sistema Red de la seguridad social o en la Direccidn Provincial
de la Tesoreria General de la Seguridad Social de Cuenca.

+ Presentacidn de los contratos de los trabajadores:

Los empresarios estan obligados a comunicar a la Oficina de Empleo del Servicio
Publico de Empleo de forma telematica a través de contrata, los contratos que se
celebran por escrito o comunicar las contrataciones que se hayan hecho mediante
contrato oral. Esto debe ser en el plazo de los 10 dias siguientes a la contratacion.

+ Comunicacién de apertura del centro de trabajo:

Es un requisito para las empresas que procedan a la apertura de un centro de trabajo.
Hay que realizarlo dentro de los 30 dias siguientes al inicio de la actividad en la
Direccion General de Trabajo y Seguridad Laboral. Los documentos a presentar son los
datos de la empresa, datos del centro, datos del n? de trabajadores y de la actividad.

+ Solicitud y legalizacidn de los libros de matricula y visitas:

La empresa debera adquirir en la papeleria y sellar el libro de visitas, que debera tener
obligatoriamente en el centro de trabajo. Debe presentarse en cualquier inspeccién de
trabajo. Deberd presentarse para su sellado en la Inspeccién de Trabajo y Seguridad
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Social antes de empezar la actividad. Ademads, también se debe tener un libro de
matricula por cada centro de trabajo, en el que se inscriban todos los trabajadores que
presten sus servicios en el mismo.

Ademas, segun el decreto 93/2006 por el cual se rige la actividad del complejo, las
empresas de alojamiento rural en Castilla la Mancha han de solicitar:

+ Autorizacidn e inscripcion en el Registro de empresas y establecimientos
turisticos de Castilla La Mancha:

Solicitud realizada a la delegacién de la Conserjeria de Turismo situada en Cuenca. Los
documentos a presentar son los DNIs de los socios, CIF de la empresa, escritura publica
e inscripciéon en el Registro Mercantil, registro de propiedad del alojamiento, informe
de la Junta Municipal de Urbanizacion del Ayuntamiento en el que se otorga la licencia
de apertura, cuatro fotografias de las fachadas, niumero de unidades de alojamiento,
nombre, superficie, plazas, servicios ofrecidos, planos interiores, normas del
establecimiento, copia de la pdliza y del pago del seguro de responsabilidad civil.
Después de la visita por parte del personal correspondiente, se otorgara la clasificacion
y calificacién que consideren adecuada, en un plazo de tres meses.

+ Libro de inspeccién y hojas de reclamaciones:

Serdn entregados por delegacién de la Conserjeria de Turismo situada en Cuenca y por
la Conserjeria de Consumo de la junta de comunidades de Castilla la Mancha
respectivamente.

5.6 Ayudas

La Unidn Europea y el gobierno espaiol ofrecen una serie de ayudas para la creacion
de establecimientos de alojamiento rural ya que consideran esta actividad como una
fuente de rentas y de revitalizacién de la economia de la zona rural espainola al ser el
turismo una de las principales fuentes de ingresos en este pais.

Los principales programas de ayudas son el PRODER y el LEADER.

El Programa de desarrollo y diversificacién Econdmica de las zonas rurales Proder tiene
como objetivo el desarrollo enddgeno de las zonas rurales, diversificacion de la
economia y mantenimiento de la poblacién entre otros. Tiene la finalidad de aumentar
la renta y la calidad de vida de la poblacién local. Este programa esta cofinanciado por
los fondos FEOGA-Orientacion y FEDER de la Unidon Europea, el Ministerio de
Agricultura, Pesca y Alimentacién, las Comunidades Auténomas vy diversas
administraciones locales.

El programa LEADER tiene como objetivo ayudar al desarrollo econdmico de ciertas
regiones de la Union Europea incentivando la creacién de empresas de alojamiento
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rural entre otras y la creacion de empleo. La financiacion de este programa proviene
de fondos de la Unidon Europea y de la Administracion Central y Autondmica de Espafia.
La cuantia maxima subvencionable en Castilla la Mancha es del 40% del capital a
invertir. La ultima convocatoria fue la del 2007-2013, estando pendientes de convocar
las ayudas del 2014-2020, que tendran lugar en 2015 ya que aun se esta negociando la
aprobacion de los programas propuestos por las comunidades con la Comisién
Europea.

Para poder participar en estos programas, habrd que dirigirse a los grupos de accién
local que son los que se encargan de la gestion de estas iniciativas a nivel local, en este
caso nos pertenece la Red territorial de Castilla la Mancha, concretamente a la
Asociacion para la promocién y el desarrollo Serrano.

Generalmente, este tipo de ayudas apoyan la financiacién de inversiones como la
creacion de empresas o el desarrollo de productos innovadores, pero en los ultimos
afios se estan estableciendo nuevos objetivos para el destino de los fondos como
ayudas a la formacion de empleados o a la implantacion de tecnologias de la
informacién ya que se ha detectado la necesidad de profesionalizar el sector del
turismo rural debido al alto contacto que existe con el cliente.

Debido al retraso de la nueva convocatoria de estas ayudas, no contaremos con este
tipo de subvencién y financiaremos nuestra inversion mediante un préstamo del ICO
con la linea ICO empresas y emprendedores 2015.

5.7 Epilogo

La empresa es un complejo de turismo rural regulado por el Decreto 93/2006 de 11 de
julio del 2006, de Ordenacidon del Alojamiento Turistico en el Medio Rural y su
posterior modificacion a través del Decreto 348/2008, de 09 de diciembre del 2008.

Su actividad corresponde al CNAE 2009 5520 Alojamientos turisticos y otros
alojamientos de corta estancia.

Del andlisis DAFO se extraen ciertas debilidades que se tendran que corregir ya ciertas
fortalezas importantes que se tendran que mantener. Es una empresa alin no conocida
en el mercado y existe la necesidad de una fuerte inversién inicial en instalaciones y
publicidad. Cuenta con un gran capital humano las 24 horas como elemento
diferenciador de la competencia, ademas de ofrecer un servicio de actividades propias
o subcontratadas y de obtener la Q de calidad. Se da un fuerte uso de tecnologias de la
informacién y un emplazamiento éptimo debido a los recursos naturales de la zona.

Con el fin de corregir estas debilidades se ha realizado un analisis CAME en el que se
toman ciertas medidas, como establecer un plan de promocion adecuado, que permita
la presencia de la empresa en las distintas redes sociales y también para mantener
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estas fortalezas, como la formacidn continua del capital humano y el cuidado de los
recursos naturales que nos rodean.

También se pueden extraer las amenazas que deberemos afrontar como la actual
situacion econdmica, la elevada estacionalidad que caracteriza al sector, el exceso de
oferta respecto a la demanda tal y como se ha comentado en los datos mds relevantes
del turismo rural, la competencia desleal existente y la imagen tan extendida del
turismo de sol y playa, aunque este estd cada vez mdas saturado. Algunas de las
oportunidades que se aprovecharan son la transformacién que esta teniendo lugar en
la conciencia y valores de la sociedad al pensar en un turismo mads responsable con el
medio ambiente, ademas de la necesidad de experimentar nuevas experiencias y tipos
de turismo.

En el andlisis CAME también se han descrito las acciones a realizar para afrontar las
amenazas, como establecer ofertas para incrementar la demanda y dar a conocer la
marca y aprovechar las oportunidades, como las distintas subvenciones ofertadas por
el Estado y Unidn Europea y transmitir la calidad de los servicios y profesionalidad de
los empleados.

A partir de esta informacion, se han establecido diferentes objetivos que serdn
evaluados mediante los indicadores mas apropiados.

Respecto a la forma juridica de la sociedad, se ha optado por constituir una sociedad
limitada debido al cardcter de sociedad cerrada que tiene la S.L. respecto a la
transmisidn de participaciones y a la responsabilidad limitada de los socios ya que sélo
responderian con el patrimonio de la sociedad.

Existen dos tipos de ayudas importantes para el emprendimiento en turismo rural
financiadas por la Unién Europea y el Estado, que son las ayudas PRODER y LEADER,
cuyos objetivos principales son el desarrollo econdmico de las zonas rurales,
incentivando la creacién de empresas de alojamiento rural entre otras y la creacidn de
empleos, ademads de conseguir un incremento de las rentas y la calidad de vida de la
poblacién local.
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CAPITULO 6
PLAN DE RECURSOS HUMANOS
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Capitulo 6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS
6.1 Introduccion

En primer lugar se realizard un andlisis de los puestos de trabajo describiendo
detalladamente las tareas a realizar por cada empleado que forme parte de la plantilla
de la sociedad y su vinculo con otros empleados. A continuacién se hablara sobre el
plan de externalizacion de funciones. A partir de toda esta informacién, se
estableceran las necesidades de personal de cada uno de los servicios con tal de poder
plasmar cual sera la estructura organizativa y funcional de la empresa.

También se informara sobre la politica de contratacion, la politica salarial a seguir.
6.2 Analisis de los puestos de trabajo

En el APT se estudiardn las caracteristicas mas relevantes de los puestos a desarrollar,
con la finalidad de analizar las necesidades de personal y los perfiles que se deben
contratar. La elaboracion de esos perfiles estara basada en la informacién siguiente
informacién:

Los administradores solidarios se encargaran de la gestiéon y representacién de la
sociedad respecto a todas las actuaciones que se tengan con el fin de cumplir con el
objeto social de la empresa.

El gerente se encargara de:

1. Planificar y organizar las actividades de la empresa, estableciendo objetivos y
previendo posibles escenarios.

2. Tomar las decisiones estratégicas.
3. Negociacidon con proveedores y clientes.
4. Aprobar el presupuesto y control del gasto.

5. Crear un clima adecuado, fomentar la responsabilidad social.

La directora tomara decisiones estratégicas junto con la gerencia. Tendra un contacto
mas directo con los empleados. Las tareas que realizara seran:

1. Gestidn del complejo.
2. Tomar las decisiones estratégicas.
3. Dirigir, motivar y guiar a los empleados.

4. Controlar, medir el desempefio de las actividades de los subordinados.
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5.

6.

7.

Gestion de proveedores.
Aprobar el presupuesto y control del gasto.

Tareas promocionales, comerciales y de marketing.

Respecto a la linea de alojamiento se han identificado las actividades de recepciény la

de limpieza. Por tanto, las tareas de cada actividad seran:

- Recepcidn:

1. Recogiday libramiento de correspondencia.

2. Orientacidn al publico, atencién del teléfono, vigilancia de los puntos de
acceso.

3. Registrar las reservas de estancias, comunicarlas a la direccién.

4. Asignar habitaciones a los turistas.

5. Realizar las reservas de actividades con la empresa subcontratada.

6. Comunicar a las limpiadoras la entrada de turistas y la habitacién que
ocuparan.

7. Recibir y despedir al turista, explicarle el uso de las instalaciones, precios de
actividades, otorgarle la llave, tarjeta de socio, hoja de reserva de actividades y
tarjeta de restaurante.

8. Cumplimentar los partes de entrada y salida de los turistas.

9. Archivar las peticiones de salida o retraso en la llegada de los turistas.

10. Ayudar a los turistas que lo necesiten en el traslado del equipaje.

11. Emitir la correspondiente factura.

12. Mantener el régimen establecido por la direccién para el acceso de turistas a
las diferentes instalaciones del complejo.

13.Se haran cargo de los partes de averia y les da traslado al servicio de
mantenimiento.

14. Llamar a los servicios de transporte como ambulancias, autobuses, etc.

15. Encargarse de la seguridad del complejo.

16. Asistir a las reuniones convocadas en el complejo.

17. Participar en los programas de formacion que se presten.
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- Limpieza:
1. Realizar las funciones de lavanderia, lenceria, uso y atencién de la maquinaria.

2. Tener cuidado de la ropa de los turistas y del centro, dar el mejor uso a los
materiales.

3. Realizar las tareas de limpieza de las habitaciones y zonas comunes como las
camas, bafios, ventanales, balcones, mobiliario... ocasionando tan pocas
molestias como se pueda a los turistas.

4. Tener preparada la habitacién antes de la entrada del turista.

5. Comunicar las anomalias observadas en el desarrollo de su tarea como son
averias o deterioros.

Respecto a la linea de restauracion se han identificado las actividades de cocinar y de
servir el pedido. También se contard con la colaboracion de un ayudante de cocinero
en las horas de mas demanda, siendo estas el medio dia y la noche. Las tareas de cada
actividad serdn:

- Cocinero:
1. Avisar al camarero de la ausencia de ciertos ingredientes.
2. Tomar nota del pedido que comunique el camarero.
3. Comprobar el buen estado de la comida.
4. Preparar ingredientes.

5. Cocinar y preparar platos a peticidn del camarero de forma atractiva para el
cliente.

6. Entrega de platos al camarero.

7. Calcular y comunicar a direccidon necesidades de alimentos.

8. Almacenar los alimentos comprados.

9. Limpieza de cocinay de los diferentes utensilios de cocina.
- Ayudante de cocinero:

1. Avisar al camarero de la ausencia de ciertos ingredientes.

2. Seguir las érdenes del cocinero.

3. Tomar nota del pedido que comunique el camarero.
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8.

9.

Comprobar el buen estado de la comida.
Preparar ingredientes.

Cocinar los platos mas basicos.

Entrega de platos al camarero.
Almacenar los alimentos comprados.

Limpieza de cocina y de los diferentes utensilios de cocina.

10. Tirar la basura.

- Camarero:
1. Recepcion de alimentos.
2. Recepcién de comensales y peticion de tarjeta del restaurante.
3. Entregar la carta al cliente.
4. Tomar el pedido a los clientes.
5. Comunicar al cocinero o ayudante de cocinero los pedidos.
6. Servir las bebidas y los alimentos en las mesas.
7. Atencion al cliente.
8. Limpiar mesas y sala.
9. Realizar factura y cobro al cliente.

Respecto a la linea de actividades de ocio se han identificado el puesto de monitor vy el

de micdlogo. El monitor se encargara tanto de realizar actividades con nifios como de

la actividad de senderismo destinada para adultos y nifios. Sus tareas seran las

siguientes:
- Monitor:
1. Organizar actividades educativas dirigidas a nifios.
2. Utilizar técnicas de animacion
3. Informar del material necesario para desarrollar las actividades a la directora.
4. Organizar itinerarios adecuados para el senderismo.
5. Guiar a los turistas por el recorrido.
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6. Asistir y atender a los turistas que participen en sus actividades.
- Micdlogo:

1. Impartir el curso explicando los distintos conceptos de estas especies y las
diferentes tipos de hongos que existen.

2. Recolectar hongos en la montafia asesorando a los turistas.

3. Identificar los distintos tipos de setas recolectadas.

4. Atender a los participantes del curso de micologia en todo momento.
6.3 Subcontratacion de servicios

Existen algunos trabajadores que no seran personal de nuestra empresa. Este personal
serd subcontratado a otras empresas dedicadas a determinados servicios. Las tareas
subcontratadas serdn las de:

- Jardineria. Esta sera subcontratada a la empresa Procamant. Vendrd un jardinero 1
dia a la semana y su horario serd de 9 a 13 horas. Las funciones seran:

1. Cavar a maquina, preparar la tierra y el abono, arrancar, embalar y transportar
plantas.

2. Plantar cualquier especie de elemento vegetal y regar las plantas.
3. Podar, aclarar y recortar arbustos, ramas y frutos.
4. Preparar insecticidas para la proteccidn de arboles y arbustos

- Mantenimiento: En casos puntuales la empresa Procamant nos prestard los
siguientes servicios:

1. Servicios de cerrajeria
2. Reparacion de electrodomésticos y aire acondicionado
3. Fontaneria
4. Electricidad
6.4 Analisis de las necesidades de personal

Segun la informacidn extraida del andlisis de los puestos de trabajo, se han enumerado
determinadas competencias que deberan tener los candidatos para desarrollar
adecuadamente el puesto de trabajo ocupado, asi como el nimero de empleados con
el que contaremos para poder dar una excelente atencion al cliente.
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Se ha llegado a la conclusién de contratar a las personas que creemos necesarias para
dar un buen servicio, ampliando la plantilla a medida que la empresa crezca y sea mas
conocida en el mercado. En las temporadas de mayor demanda se contratara personal
haciendo uso del contrato eventual por circunstancias de la produccién.

Principalmente y debido a que uno de los objetivos de la actividad es reactivar la
economia de la zona, se dard prioridad para ocupar el puesto a las personas que
habiten en la zona, que estén familiarizadas con su cultura y costumbres, lo que
permitird ofrecer un servicio mas cercano al turista.

Nuestro equipo de trabajo constara de:

El 6rgano de administraciéon de la empresa estard compuesto por dos administradores
solidarios que seran los dos socios, Maria Pérez y Tomas Martin. Sera ella la que ocupe
el puesto de directora de la sociedad y él el puesto de gerente.

Directora: Persona con titulacidn universitaria en turismo y madaster en Direccién vy
Gestion de Actividades Turisticas por la Universidad complutense de Madrid. Tiene
amplia experiencia en el sector como directora de operaciones y directora de ventas
en distintos establecimientos hoteleros de la provincia. Sus competencias son la
capacidad analitica, el liderazgo, la proactividad, el liderazgo y la flexibilidad.

Gerente: Persona titulada en empresariales y master en Emprendimiento e Innovacién
por la Universidad complutense de Madrid. Cuenta con una gran experiencia en
gestion empresarial. Persona flexible, arriesgada, habil negociadora, motivada,
visionaria y apasionada.

La linea del servicio de alojamiento estard formada por 4 recepcionistas y 2
limpiadoras.

Recepcionistas: Se exige el titulo de bachiller y un curso de recepcionista. Excelente
dominio del espaiol y del inglés, ademas de tener conocimientos de ofimatica. Sera
valorado el conocimiento de otros idiomas y la experiencia como recepcionista. Ciertas
cualidades que caracterizaran a las personas que ocupen este puesto seran la
puntualidad, atencién, agradecimiento, manejo del estrés, buena atencion al publico,
organizacién, educacién, buena imagen, actitud positiva y capacidad de trabajo en
equipo.

Limpiadoras: Se tendra en cuenta la experiencia como limpiadora. No se exige el
conocimiento del inglés, pero también serd valorable. Las personas a ocupar el puesto
deberdn ser organizadas, flexibles, meticulosas, honradas, puntuales, respetuosas y
con capacidad de trabajo en equipo.
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La linea de restauracidon estard compuesta por 2 cocineros, 1 auxiliar de cocina, 2
camareros y 1 ayudante de camarero.

Cocinero: Experiencia como cocinero durante al menos 6 afios y estudios de cocina.
Serdn unas personas pulcras, educadas, puntuales, organizadas, que sean capaces de
manejar el estrés, capaces de trabajar en quipo y de forma rdpida, creativas.

Auxiliar de cocinero: Tendra una experiencia de 2 afios en el mismo puesto y estudios
de cocina. Las cualidades que le caracterizaran son las mismas que las requeridas para
el puesto de cocinero.

Camareros: Sera imprescindible la experiencia como camarero durante 4 afos y
dominar el espafiol y el inglés. Las personas encargadas serdn amables, pacientes,
atentas, respetuosas, organizadas, educadas, manejaran el estrés y el trabajo en
equipo.

Auxiliar de camarero: Tendrd una experiencia de 2 afios en el mismo puesto. Las
cualidades que le caracterizaran son las mismas que las requeridas para el puesto de
camarero.

La linea de actividades de ocio serd desarrollada por 1 monitor y 1 micdlogo para la
recogida de hongos.

Monitor: Serd imprescindible la experiencia como monitor de tiempo libre y formacién
como monitor de actividades. Esta persona, aparte de encargarse del ocio de los mas
pequeiios del complejo, serd formada para ejercer de guia de senderismo por la zona.

Micélogo: Para impartir el curso de recogida de hongos se contara con la colaboracidn
de un experto micdlogo que cuente con al menos 5 afios de experiencia en la recogida
de estas especies. La persona debera ser comunicativa, que muestre confianza y de un
trato excelente a los turistas participes del curso.

6.5 Organizacién funcional de la empresa

Una vez analizados los puestos de trabajo y las necesidades de personal, se puede
plasmar la estructura jerarquica de la empresa en la ilustracién 51 que representa el
organigrama.
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-

e

llustracion 51 Organigrama.
Fuente: Elaboracidn propia, 2014
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En la figura se observan las estructuras departamentales anteriormente descritas,
siendo estas el area de alojamiento, restauracién y actividades, asi como los vinculos
existentes entre ellas. Respecto a la estructura interna de la empresa, el gerente serd
el principal mando de la sociedad, seguido por la directora. Los dos tomaran las
decisiones estratégicas y serd la directora quién comunique a los tres departamentos
las érdenes y decisiones tomadas. Los subordinados de la directora serdn directamente
las recepcionistas, las limpiadoras, los cocineros, los camareros, los monitores y el
micdologo. El ayudante de cocina dependera de los cocineros tal y como queda
plasmado en la figura.

Respecto a las actividades externas, seran servicios subcontratados la jardineria y el
mantenimiento. En cuanto al ambito mercantil, laboral, contable, fiscal, juridico y de
calidad pediremos asesoramiento y ejecucion del proyecto a empresas especializadas
en estos ambitos segun unas necesidades puntuales y concretas que se den en nuestra
organizacién. También sera contratada por nuestra empresa, una asesoria de
telecomunicaciones para la realizacién y mantenimiento de la pagina web, redes
sociales y blog.

6.6 Politica de contratacion y salarios

Después de seleccionar a los candidatos idéneos para el desarrollo de las tareas que
requiere cada puesto de trabajo, se procederd a su contratacién, integracion vy
formacién. Cada puesto estara retribuido de forma que se respete la normativa legal y
a la vez se busca controlar su gasto, ya que es un recurso muy valioso pero que
también genera costes elevados para la empresa. Segun el acuerdo sobre
ultraactividad celebrado en 2014, los salarios que retribuiran cada puesto de trabajo se
aplicaran segun el convenio de hosteleria de Cuenca del 2011, ya que no se ha
acordado un nuevo convenio desde la fecha, quedando este como vigente hasta un
nuevo acuerdo.

Los principios que sigue la politica retributiva son:

e La equidad interna de acuerdo a la categoria ocupada dentro de la empresa y
en coherencia con la jerarquia establecida

e La equidad externa en comparacion a los salarios percibidos por trabajadores
de las otras empresas del sector

e La equidad de forma individual entre trabajadores de la misma categoria
profesional

e Una administracién en cuanto a la necesidad de adaptacion a las circunstancias
y normativas
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Los factores que influirdn en la revisidn de los salarios seran los siguientes:
e La normativa laboral que sea de aplicacion en cada momento
e Lasituacidn dada en el mercado de trabajo
e Acuerdos entre sindicatos y patronales

e Situacion en la que se encuentre e imagen que quiera dar la
organizacion
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PLUS SALARIO PAGA PAGA
PUESTO TIPO DE CONTRATO HORARIO SALARIO NOCTURNIDAD Y BRUTO EXTRAORDINARIA EXTRAORDINARIA PAGA TOTAL ANUAL
BASE EXTRASALARIAL MENSUAL 24/ 06 23/12 BENEFICIOS
09h-13h
Gerente Auténomo 15h-19h 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 21.000,00 €
09h-13h
Directora Auténomo 15h-19h 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 1.400,00 € 21.000,00 €
Jornada 12
Recepcionista Jornada completa h Rotativo 912,16 € 25,19 € 937,35 € 937,35 € 937,35 € 912,16 € 14.035,06 €
Recepcionista Jornada 12
noche Jornada completa h Rotativo 912,16 € 228,04 €+ 25,19 € 1.165,39 € 1.165,39 € 1.165,39 € 912,16 € 17.227,62 €
Recepcionista Jornada 12
Jornada completa h Rotativo 912,16 € 25,19 € 937,35 € 937,35 € 937,35 € 912,16 € 14.035,06 €
Recepcionista Jornada 12
noche Jornada completa h Rotativo 912,16 € 228,04 €+ 25,19 € 1.165,39 € 1.165,39 € 1.165,39 € 912,16 € 17.227,62 €
Limpiadora Media jornada 09h-13h 440,72 € 12,59 € 453,31 € 453,31 € 453,31 € 440,72 € 6.787,06 €
A tiempo parcial: fines de
Limpiadora semana, puentes y festivos 09h-13h 176,29 € 05,04 € 181,33 € 181,33 € 181,33 € 176,29 € 271491 €
Cocinero Jornada completa 08h-16h 912,16 € 25,19 € 937,35 € 937,35 € 937,35 € 912,16 € 14.035,06 €
Cocinero Jornada completa 16 h-24h 912,16 € 25,19 € 937,35 € 937,35 € 937,35 € 912,16 € 14.035,06 €
Auxiliar de A tiempo parcial: fines de 12h-15h
cocina semana, puentes y festivos 20h-23h 264,43 € 07,56 € 271,99 € 271,99 € 271,99 € 264,43 € 4.072,29 €
Camarero Jornada completa 08h-16h 912,16 € 25,19 € 937,35 € 937,35 € 937,35 € 912,16 € 14.035,06 €
Camarero Jornada completa 16 h-24h 912,16 € 25,19 € 937,35 € 937,35 € 937,35 € 912,16 € 14.035,06 €
Ayudante de A tiempo parcial: fines de 12h-15h
camarero semana, puentes y festivos 20h-23h 264,43 € 07,56 € 271,99 € 271,99 € 271,99 € 264,43 € 4.072,29 €
A tiempo parcial: fines de 09h-13h
Monitor semana, puentes y festivos 15h-19h 297,49 € 10,08 € 307,57 € 307,57 € 307,57 € 297,49 € 4.603,47 €
Obray servicio 4 meses. A
tiempo parcial: fines de
Micdélogo semana, puentes y festivos 09h-13h 364,87 € 09,81 € 374,68 € 62,45 € 187,34 € 121,63 € 4.867,58 €
Total 11.905,51 € 710,24 € 12.615,75 € 12.303,52 € 12.428,41 € | 11.662,27 € 187.783,20 €

llustracion 52. Salarios.

Fuente: Elaboracion propia, 2014.

110




PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

Para el cdlculo del salario bruto mensual, al salario base que dicta el convenio, se le ha
aplicado el plus extrasalarial en funcién de la jornada trabajada y el plus de
nocturnidad en el caso de las recepcionistas, que consta de un 25% del salario base.

Ademas, para el calculo del salario anual, se ha multiplicado el salario bruto mensual
por 12 meses y se han tenido en cuenta las tres pagas extraordinarias que constan en
el convenio. Estas son, la paga del 24 de junio y la paga del 23 de diciembre que se
computan semestralmente y consisten en el salario percibido mensualmente, mas el
plus de antigliedad que no es de aplicacién hasta el tercer afio y la paga de beneficios
del 1 de octubre que se computa anualmente y que consiste en la cantidad percibida
mensualmente por el salario base.

Con tal de calcular el coste total para la empresa, se debe calcular la seguridad social
por parte de la empresa, que es un 32,35% sobre la base de cotizacion, ya que, en
nuestro caso, esta es la misma para las contingencias comunes y profesionales. Este
coste asciende a 60.747,87 euros anuales.

6.7 Epilogo

La sociedad contard con el trabajo de dieciséis personas, cuyas tareas se encuentran
descritas en el andlisis de los puestos de trabajo. Dos de ellas serdan los
administradores, que ocuparan los puestos de gerente y directora. El servicio de
alojamiento estard formado por seis personas, el servicio de restauracién estara
formado por seis personas y el servicio de actividades estard formado por dos
personas. Ciertas tareas como la de mantenimiento seran subcontratadas a otras
empresas.

Cada uno de los puestos requiere ser desarrollado por personas con ciertas
competencias que han sido fijadas en el analisis de las necesidades de personal,
destacando siempre el trabajo en equipo como una competencia imprescindible.

Con el fin de establecer una adecuada politica retributiva, se han tenido en cuenta
cuatro factores fundamentales en funcidn de la existencia de una equidad interna, de
una equidad externa, una equidad individual y de una adaptacién a las circunstancias
del entorno.
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CAPITULO 7
PLAN DE MARKETING
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CAPITULO 7. PLAN DE MARKETING
7.1 Introduccion

A continuacién se va a presentar el plan de marketing de la empresa Complejo rural La
Fuente Grande, S.L. Se desarrollaradn las politicas de marketing mix oportunas que la
empresa llevard a cabo, con el fin de cumplir con los objetivos establecidos
previamente. Estas politicas van a estar referidas a los cuatro conceptos clave del
marketing mix: servicio, precio, promocion y distribucion.

7.2 Estrategia del marketing mix
7.2.1 El servicio

El Complejo rural La Fuente Grande, S.L. es una empresa que se dedica a satisfacer las
necesidades de los turistas prestando servicios de alojamiento y comida en cualquier
época del afio. Ademas, también ofrece un valor afiadido ofertando un abanico de
distintas actividades a contratar adaptando el servicio de forma especifica seguin los
gustos y necesidades del cliente.

7.2.1.1 Descripcion

Desde el punto de vista del marketing, el servicio ofrecido por esta empresa se podria
desglosar en:

Servicio esencial: El servicio basico de la empresa es la oferta de alojamiento.

En cuanto a este servicio, como ya se habia comentado, el complejo estara formado
por dos cabafnas individuales, cuatro cabafias de dos personas, dos cabafias de dos
personas con jacuzzi, seis cabafas de cuatro personas, dos cabafas de ocho personas y
una cabafa de doce personas, con un total de 66 plazas. A continuacion se concretan
las instalaciones principales:

= (Cabaia individual: Constard de un comedor y cocina totalmente equipada con
fogones, microondas y frigorifico, tv de pantalla plana, DVD para poder ver
peliculas, calefaccidn y aire acondicionado, habitacién individual, teléfono, caja
fuerte, un bafio, servicios sanitarios, ropa de cama y toallas, servicio de
limpieza, wifi gratis en la cabafa.

= (Cabana doble: Constara de un comedor y cocina totalmente equipada con
fogones, microondas y frigorifico, tv de pantalla plana, DVD para poder ver
peliculas, calefaccion y aire acondicionado, habitaciéon doble, teléfono, caja
fuerte, un bafio, servicios sanitarios, ropa de cama y toallas, servicio de
limpieza, wifi gratis en la cabafa.
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= (Cabaia doble con jacuzzi: Dispondrd de las mismas instalaciones que la cabana
doble, contando un jacuzzi situado en el baio.

= (Cabafia de cuatro personas: Constara de un comedor y cocina totalmente
equipada con fogones, microondas vy frigorifico, tv de pantalla plana, DVD para
poder ver peliculas, calefacciéon y aire acondicionado, dos habitaciones dobles,
teléfono, caja fuerte, un bafo, servicios sanitarios, ropa de cama y toallas,
servicio de limpieza, wifi gratis en la cabafa.

= (Cabaiia de ocho personas: Las instalaciones serdan un comedor y cocina
totalmente equipada con fogones, microondas y frigorifico, tv de pantalla
plana, DVD para poder ver peliculas, calefaccion y aire acondicionado, dos
habitaciones con dos literas para cuatro personas, teléfono, caja fuerte, un
bafo, un aseo, servicios sanitarios, ropa de cama y toallas, servicio de limpieza,
wifi gratis en la cabafia.

= (Cabaiia de doce personas: Contara con comedor y cocina totalmente equipada
con fogones, microondas vy frigorifico, tv de pantalla plana, DVD para poder ver
peliculas, calefaccién y aire acondicionado, tres habitaciones con dos literas
para cuatro personas, teléfono, caja fuerte, un bafio, un aseo, servicios
sanitarios, ropa de cama y toallas, servicio de limpieza, wifi gratis en la cabafia.

En cuanto al servicio de comidas, este sera opcional para el huésped puesto que
contara con cocina totalmente equipada en la cabafa. En el interior del complejo
estard situado un bar que tendra un total de 50 plazas y dara servicio tanto a clientes
alojados en La Fuente Grande como a gente sin relacién alguna con el complejo. El
menu sera distinto cada dia y siempre compuesto por platos tipicos de la zona como
pueden ser el ajo arriero, chorizos, migas ruleras, gachas, rosquillas de anis, torrijas o
collejas entre otros.

Como complemento al servicio principal, la empresa pone a disposicion del cliente un
abanico de actividades que se contrataran en el momento de efectuar la reserva de la
estancia en el complejo, con el fin de poder realizar las oportunas gestiones con las
empresas subcontratadas para estos servicios. Las distintas actividades son:

Actividades gestionadas por la propia empresa:

= Alquiler de bicicletas: El complejo dispondra de un stock de bicicletas de
montafia a disposiciéon del cliente durante el dia.

= Alquiler de peliculas DVD: En recepcion habra una coleccion de peliculas DVD
que el turista podra alquilar y devolver al dia siguiente.
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= Senderismo: La plantilla de personal de la empresa contara con un monitor de
deporte que se encargard de recorrer y dar a conocer las distintas rutas y
paisajes naturales de la zona.

= Curso de micologia y recogida de setas: Actividad realizada por la poblacién
local en las épocas de otoiio e invierno. Se organizaran cursos de introduccién a
la micologia con la docencia de un micdlogo, se enseiara a diferenciar los
hongos comestibles de los venenosos y se dard a conocer las zonas donde estas
especies sean mas abundantes. Se hard una salida al campo para recolectarlos y
una vez en el complejo se identificaran las setas recolectadas.

= Actividades para los mas pequefios: A cargo de las monitoras, los nifios y nifias
alojados disfrutaran su estancia en la naturaleza elevando cometas, asistiendo
a talleres de pintura y manualidades, conociendo las distintas clases de arboles
y animales del bosque, disfrazandose, concursos de carreras de sacos o
realizando deportes.

Actividades subcontratadas

= Capeas: Los aficionados podran disfrutar de este servicio en la misma plaza de
toros de Garaballa.

= Paseos a caballo: Los amantes de este animal tendran la oportunidad de
realizar rutas a caballo controladas por monitores, mientras disfrutaran del
bonito paisaje.

= Rafting, piragua o kayak: Se realizard sobre un rio de aguas tranquilas,
descendiendo su cauce con el medio corresondiente segun el tipo de deporte
de agua.

= Escalada: Consiste en realizar ascensos sobre paredes de gran pendiente
utilizando la debida proteccién de seguridad.

= Barranquismo: Es un deporte de aventura que se practica en los barrancos de
los rios enfrentdandose a cambios de recorridos muy diversos que habra que
superar andando, nadando, corriendo o trepando segun las habilidades del
deportista.

= (Quads: Mediante la conduccidon de este vehiculo todoterreno los turistas
accederan de un modo totalmente seguros a lugares con cierta dificultad,
despertando fuertes emociones.

= Puenting: Actividad que permite vivir maximas emociones y consiste en
lanzarse al vacio desde un puente utilizando como instrumento de sujecién una
cuerda el3stica atada a los tobillos de la persona.
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= Paintball: Actividad que consiste en disparar pequefas bolas de pintura a los
contrincantes de los otros equipos que serdn eliminados si son tocados por
estas pequenas bolas.

Servicio perceptible:

= El personal del complejo: Atributo muy importante en una empresa como esta
ya que la intangibilidad del servicio hace que el cliente muestre mas atencién
en recursos como el capital humano con el que estd en contacto, aparte de
otros factores como las instalaciones y equipamiento. La plantilla de la empresa
estard formada por gente joven y profesional, con un perfil adecuado para
estar en contacto y al servicio del cliente.

= El equipo de apoyo: Se dispone también de personal que no estara en contacto
directamente con el cliente, pero que desarrollard su trabajo creando una
buena imagen de la compaiiia.

= El tiempo de espera: Inicialmente se contard con una persona en recepcion y
cuatro personas en el bar. Cuando la marca sea mds conocida en el mercado y
en funcién del nimero de turistas atraidos se ird contratando a mds personal
en la empresa. Cuando este se dé, se estima un tiempo maximo de espera
medio de 5 minutos en recepcién y un tiempo maximo de espera medio de 8
minutos en ser servido en el bar.

= Tiempo de suministro: El tiempo de suministro en recepcion serd estimado en
10 minutos, que corresponderan a dar la bienvenida y llaves al cliente, explicar
el funcionamiento de las instalaciones y equipamiento de la cabafia, concretar
dia y hora de las posibles actividades contratadas, comunicar los horarios del
bar, entrega de la factura al cliente, entrega de mapa de situacién y diferentes
puntos turisticos y por ultimo recordar la hora de salida del ultimo dia en el
complejo.

El tiempo de suministro en el bar serd el tiempo que tarden los clientes en
terminar la comida.

= El nivel de calidad: Se ofrecerd un servicio excelente, ya que como se ha
nombrado anteriormente se obtendra el certificado de la marca Q de calidad.

= E| proceso: El proceso de la prestacion del servicio serd estructurado en el
mapa de servicio.

= |a estrategia de marca: Serda promocionada mediante la venta personal, la
promocion de ventas, las relaciones publicas y el marketing directo.
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Otros clientes: Es importante remarcar que el bar recibira a clientes alojados o
no en el complejo y que uno de los objetivos a largo plazo y una vez
establecidos en el mercado nacional serd darse a conocer a los turistas
extranjeros.

Servicio incrementado:

La organizacion estard capacitada para satisfacer al maximo las especificaciones
de los clientes y percibirdn un servicio de calidad ya que se transmitiran ciertas
caracteristicas que caracterizaran a la empresa como la responsabilidad, la
seguridad y confianza que despierta en los clientes y empleados, la atencién y
ayuda individualizada, la capacidad de comunicacién y escucha con cada
persona.

7.2.1.2 Caracteristicas de la marca

Analizando las caracteristicas de la marca Complejo rural La Fuente Grande, se pueden

dividir en:

v

v

v

Atributos: Maxima calidad, buen precio.
Beneficios: Descanso, contacto con la naturaleza, salud, disfrutar.

Valores: Energia, cercania, amabilidad, confianza, atencién personalizada,
proteccidon del entorno, costumbres, cultura, excelencia.

Personalidad: Gente joven y adultos de clase media.

7.2.1.3 Segmentacion del mercado y publico objetivo

A continuacion se va a proceder a segmentar el mercado segun las diferentes variables

escogidas, teniendo en cuenta que la estrategia de segmentacién del mercado que se

va a seguir es la cobertura parcial del mercado especializdndonos en nuestro servicio.

Es decir, nos especializaremos en la o ferta del servicio de alojamiento y dirigiremos el

mismo marketing mix a varios segmentos, siendo las variables prioritarias las

necesidades, el estilo de vida, los gustos y la edad. Aparte, se podra tener en cuenta

otras variables que también son nombradas.

1. Segmentacion segun necesidades y beneficios buscados.

Entrar en contacto con la naturaleza.
Disfrutar de una experiencia rural.
Descansar, desconectar del estrés.

Intercambio cultural y de costumbres.
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- Conocer un nuevo tipo de turismo distinto al de sol y playa.
- -Cercania y calidad en la prestaciéon del servicio.
2. Segmentacion por el estilo de vida.

El factor mds apropiado a segmentar es el estilo de vida rural o urbano, y las
caracteristicas que cada uno conlleva como la tranquilidad o el estrés, el cuidado por el
medio ambiente o la contaminacidn, el silencio o el ruido. En este caso nos dirigiremos
a un cliente urbano.

3. Segmentacién por gustos y valores.
- Personas que sepan valorar el medio ambiente.
- Personas interesadas en conocer la vida en el medio rural.

- Personas interesadas en conocer y mantener la historia, las costumbres y la
cultura de una zona determinada.

- Personas que valoren el contacto con la naturaleza, disfrutar del paisaje.
-Personas motivadas por realizar actividades de ocio en la montafia.
4. Segmentacion demografica.

Se podria dividir a la poblacién en edades de 0a 11, de 12 a 17, de 18 a 25, de 26 a 44,
de 45 a 64 y mas de 65 afios.

Por un lado y siguiendo las estadisticas del perfil de turista rural, esta empresa dirigird
sus servicios a las personas de 26 a 44 afios y de 45 a 64 aios que viajen en pareja o en
grupos de familia y amigos.

Por otro lado, se realizaran acciones promocionales concretas en colegios e institutos y
universidades con el fin de organizar estancias de grupos en la naturaleza y en hogares
de jubilados ya que son las personas que podrian aumentar tasa de ocupacién en los
periodos entre semana.
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CIFRAS DE POBLACION A 31 DE DICIEMBRE DEL 2013
CASTILLA LA | COMUNIDAD COMUNIDAD
EDADES NACIONAL| MANCHA VALENCIANA DE MADRID
0a 11 afios 5.725.523 261.179 614.170 829.375
12 a 17 afios 2.623.691 125.289 281.683 350.827
18 a 25 afios 3.745.263 184.866 395.338 496.973
26 a 44 anos | 13.584.768 601.397 1.444.361 1.979.078
45 a 64 anos | 12.392.932 527.745 1.320.727 1.669.211
65 afos o
mas 8.440.022 374.720 900.149 1.052.833

llustracion 53. Cifras de poblacion en Espafia, Castilla La Mancha, Comunidad Valenciana y Comunidad de Madrid
por edades a 31 de diciembre del 2013.
Fuente INE. Elaboracion propia, 2015

5. Segmentacion segun la busqueda de informacién.

La forma de investigar informacién sobre como saciar sus necesidades y deseos de
compra de este tipo de servicios serd por internet, mediante portales especializados y
buscadores, leyendo revistas de turismo y alojamientos, consultando opiniones vy
experiencias de otros turistas.

6. Segmentacién segun el canal de compra.

Los turistas efectuan las reservas mediante internet, a través del sistema de reservas o
email o mediante el teléfono, ya que son los medios mas utilizados segun se ha
descrito en los informes del observatorio de turismo rural en Espafa. Se contara con
las formas de distribucidn mediante internet utilizando la reserva online o el email y
mediante el teléfono, ya que son los mas utilizados por los turistas.

7. Segmentacién geografica

Principalmente los turistas rurales que eligen Cuenca como destino provienen de la
Comunidad de Madrid, Castilla La Mancha y la Comunidad Valenciana tal y como se ha
visto analizado anteriormente con los datos estadisticos del INE.

8. Segmentacién por nivel adquisitivo
Este servicio ird dirigido a personas con una renta media.

Concretamente, el publico objetivo estard formado por personas de 26 a 64 afios que
vivan en el medio urbano, principalmente en la Comunidad de Madrid, Castilla La
Mancha y la Comunidad Valenciana, a las que les guste viajar, el contacto con la
naturaleza y el respeto por el medio ambiente. Principalmente se les caracterizara por
un nivel cultural medio alto y un nivel adquisitivo medio. Viajaran en pareja o en grupo
de familia o amigos. Publico acostumbrado a buscar informacién por internet y
efectuar reservas online o telefédnicamente.
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7.2.1.4 Posicionamiento del servicio en el mercado

Como se ha descrito en el apartado anterior, se ha decidido segmentar el mercado
principalmente por las variables de la demografia, las necesidades, los gustos y el estilo
de vida.

En cuanto a la estrategia de posicionamiento del servicio, es de liderazgo en calidad ya
gue esta es nuestra ventaja competitiva sostenible, la que nos diferencia del resto de
competidores. Ademas, se ofreceran unos precios asequibles para el publico objetivo
escogido y que ird acorde a la calidad prestada y a la situacién econémica actual. Para
ello, ha sido necesario un buen estudio de la competencia analizando los precios y los
servicios que ofrecen.

Los beneficios que los clientes obtendran eligiendo nuestros servicios serdn mayores a
sus expectativas, haciendo de su estancia una experiencia impecable e inolvidable,
disfrutando de unos dias de descanso, rodeados de gente cercana, amable y puesta a
su disposicién en todo momento.

El lugar que ocupara nuestro servicio en la mente del consumidor sera de empresa que
ofrece mdxima calidad en sus servicios, precios acordes a esta y una excelente
atencidn hacia sus clientes.

Seguiremos una estrategia de enfoque total de mercado y servicios ya que ofrecemos
poca variedad de servicios a pocos segmentos de mercado.

Analizando la matriz mercado-producto, se dara un crecimiento natural ya que tanto el
mercado como nuestro servicio ya existen.

En cuanto al posicionamiento publicitario, el complejo se identificard por la marca
Complejo La Fuente Grande, por el slogan Descubre un nuevo destino, por nuestro
logo, y mediante las medidas de promocidon que se encuentran en el apartado 7.2.2.

Con el fin de crear un valor afiadido a nuestro servicio, se han identificado y clasificado
los servicios suplementarios haciendo uso de la flor del servicio. Estos son:

= Servicios suplementarios facilitadores:

Informacién: La informacién se proporcionara principalmente a través de la pagina
web y a través de las redes sociales facebook y twitter. Ademas, se proporcionard
informacién a diversas asociaciones como los juniors o grupos falleros, colegios,
institutos o universidades. Los hogares de jubilados no forman parte de nuestro
principal publico objetivo, pero debido al tiempo libre del que disponen, podrdn ser
atraidos en periodos entre semana disminuyendo la estacionalidad.

Toma de pedido: Contaremos con un sistema de reservas online y reservas a través de
email, también se podra reservar por teléfono.
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Facturacién: La entrega de la factura podra ser tanto en la recepcidon del complejo
como por correo electrénico segun lo desee el cliente.

Pago: El pago se realizard bien en el momento de efectuar la reserva, online o
mediante transferencia.

= Servicios suplementarios de aumento:

Consultas: Ante cualquier pregunta o duda, el cliente podrd contactar con el personal
del complejo mediante el teléfono de contacto o a través de correo electrénico

Cortesia: Dentro de las cabafias donde se alojardn los distintos huéspedes,
encontraran distintos detalles de cortesia como es el cepillo de dientes u otros
articulos de aseo en el bafo, boligrafos personalizados con nuestra marca junto con la
encuesta de calidad que encontraran en la mesa del saldn, también se les dard la
opcién de probar las rosquillas de anis o las torrijas cocinadas en el bar del complejo.

Atencidn: Se prestara especial atencidn al cliente durante todo el proceso de compra.
Tanto en el momento que busquen informacién, como a la hora de su eleccién vy
compra, durante la estancia en el complejo y después de esta agradeciéndoles su paso
por el complejo e invitdndoles a una nueva escapada.

Excepciones: En el momento de la reserva se le preguntara al cliente si tiene algun
requerimiento especial como por ejemplo alguna restriccién alimenticia o médica.

Respecto a la resolucién de problemas durante la estancia se destinaran todos los
medios posibles para solventar cualquier incidencia que haya podido ocasionarse.

Cuidado: El cuidado de nifios pequefios se pondra a cargo de los monitores que figuran
en la plantilla de personal. El complejo cuenta entre sus instalaciones con parking
gratuito para el estacionamiento de vehiculos de clientes y con un cuarto para la
custodia de equipajes.

Todas las habitaciones cuentan con caja de seguridad.

Hospitalidad: El trato hacia el cliente serd impecable, saludo de bienvenida y
despedida, atencidon personalizada ante cualquier deseo o peticidn, servicio de
limpieza, productos de cortesia y adecuadas medidas de seguridad para garantizar una
estancia tranquila serdn algunas de las medidas que proporcionaran un valor afiadido
al servicio.

7.2.2 La promocion

Llegados a este punto, se van a establecer las distintas herramientas comunicativas
gue conforman el mix promocional, es decir, la publicidad, la venta personal, la
promocion de ventas, las relaciones publicas y el marketing directo. En este caso, se
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hard uso de las cuatro ultimas ya que son las herramientas mas econdmicas,
incorporando la publicidad en radio cuando el presupuesto disponible sea mayor. Su
fin es alcanzar los objetivos marcados en esta materia, informando sobre el servicio a
los compradores tanto reales como potenciales y alcanzando la posible compra.

7.2.2.1 Objetivos
Los objetivos de promocion son:

Conocimiento: Al tratarse de una nueva empresa que no es conocida en el mercado, el
principal objetivo es dar a conocer la marca Complejo Rural La Fuente Grande e
informar de su servicio al publico objetivo identificado.

Construir la imagen de la empresa: Una imagen de calidad.

Conviccidn y preferencia: Ser la marca con la que se sientan mas identificados los
posibles compradores, que estén convencidos de que somos la empresa que va a
satisfacer sus necesidades superando sus expectativas.

Compra: Ser la marca elegida por los turistas para disfrutar de un periodo vacacional
en la naturaleza.

Mantener el servicio en la mente del cliente: Una vez conocido el servicio que ofrecerd
el complejo, serd uno de los objetivos marcados con el fin de conseguir la fidelizacion
del cliente repitiendo su estancia en el complejo.

El slogan es el principal mensaje que recibiran de la empresa, un mensaje llamativo
gue tiene la intencion de atraer la atencidn y el interés por parte de los posibles
clientes: Descubre un nuevo destino.

7.2.2.2 Venta personal

La venta personal se llevard a cabo contactando por teléfono y acudiendo si fuera
posible a los distintos colegios, institutos, universidades, asociaciones y hogares de
jubilados de las provincias mas cercanas, siendo estas Cuenca y Valencia.

La finalidad sera dar a conocer la marca y servicio ofrecido, comunicdndonos con los
responsables de los distintos centros y generando en ellos la conviccidn que les lleve a
cabo a realizar las acciones necesarias para la organizacién de una estancia rural en El
Complejo La Fuente Grande.

Se puede considerar esta herramienta una de las mas efectivas para la captacién de
estos segmentos de mercado ya que nos permitird interactuar con el cliente, escuchar
sus necesidades, ofrecer nuestros servicios y obtener un feedback del cliente.
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7.2.2.3 Promocion de ventas

La finalidad de esta herramienta es atraer la atencidn del publico objetivo,
estimulando la contratacion de los servicios y obteniendo rapidas respuestas por parte
de los clientes. A pesar de aportar ciertas ventajas, la promocién de ventas serd
utilizada puntualmente puesto que esta empresa se diferencia principalmente por la
calidad y no por el precio.

Con el objetivo de aumentar la imagen, llegar a un nimero mayor de clientes
potenciales y mejorar las ventas se realizardn algunas de estas acciones:

Realizar concursos en la red social facebook regalando una noche gratis para dos
personas en habaitacién doble. El concurso se realizard en épocas de baja demanda,
con tal de estimularla.

Regalar el alojamiento de una persona que forme parte de un grupo de mas de 10
personas y que reserven una estancia minima de 3 noches.

Tres noches al precio de dos en periodos de baja demanda. Nuestro coste dependerd
de las personas y tipo de cabafia reservada.

Con el objetivo de fidelizar a los clientes se regalard a todos los turistas del complejo
una tarjeta de socio en la que figurard el logo de la empresa. La tarjeta los identificara
como pertenecientes al club de los turistas rurales La Fuente Grande y con ella podran
disponer de distintas ventajas. Las promociones seran comunicadas mediante email,
twitter y facebook, ademas de figurar en la pagina web del complejo. Algunas de ellas
seran:

Regalar una segunda actividad a elegir a las parejas que contraten su estancia por
segunda vez. Estancia minima de dos noches.

Beneficiar a las personas que compartan ciertas publicaciones de la empresa en la red
social facebook de un 10% de descuento sobre el precio total en la proxima estancia
contratada.

7.2.2.4 Relaciones publicas
También se intentard llegar al publico objetivo mediante este tipo de comunicacidn.

Buscaremos la posibilidad de organizar charlas informativas en los centros nombrados
anteriormente. Aparte, se repartiran folletos y se elaborara material audiovisual como
pequefios videos o diapositivas disefiados de forma que atraigan la atencion de la
gente y que contendran toda la informacién necesaria sobre el complejo.

Se colgardn carteles en los paneles informativos de dichos centros como en cualquier
otro tipo de comercio.
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Aproximadamente, se encargaran a lo largo del afo alrededor de 10.000 ejemplares
de folletos, a un precio de 0,02€ sin IVA la unidad, el coste ascenderia a un total de
200€. Respecto a los carteles, se encargardan unos 5.000 ejemplares a un precio de
0,15€ sin IVA la unidad hace un total de 750€. Un 20% del coste de los folletos y
carteles serd imputado a gastos de primer establecimiento, ya que se encargaran
durante los primeros meses con el fin de dar a conocer la empresa.

7.2.2.5 Marketing directo

Esta técnica permite poder comunicar de forma directa el mensaje y tener un contacto
inmediato con el cliente.

Contrataremos los servicios de una consultoria de telecomunicaciones para la
elaboracién de la pagina web del complejo y para el posicionamiento de esta. La web
tiene que remarcar originalidad y trasmitir los valores de nuestra empresa. Se
conseguira un dominio adecuado para el posicionamiento a través de un estudio de las
palabras clave mas buscadas en Google.

En la pagina web se presentard nuestra empresa y el entorno. Se describiran las
distintas cabafias, las actividades ofertadas y el menu del restaurante. Existird un
sistema de reservas, donde se indicara la disponibilidad y los precios correspondientes
a las fechas seleccionadas. También, se podran visualizar imagenes de todas las
instalaciones del complejo.

Seremos capaces de llegar al publico objetivo gracias a la creacion de perfiles en las
redes sociales mas utilizadas en el momento, linkedin, facebook y twitter. Muchas de
las promociones seran publicadas por estos medios de comunicacion aparte de
comunicarlas mediante email. Es una forma de aumentar nuestra cercania al cliente e
interactuar con ellos con un bajo coste de inversién.

Se creard un blog que se actualizara con el contenido necesario para que la web tenga
notoriedad en los buscadores y en las redes sociales. Se aprovechara para subir
noticias e imagenes de los eventos que se realicen tanto en el complejo como en la
zona donde esta ubicado.

El coste de esta técnica sera de 1650 euros sin IVA.

Aparte, se contrataran servicios de mantenimiento mensual por parte de la empresa
consultora, con una cuota mensual de 200 euros sin IVA.

Se enviaran correos informativos personalizados a los turistas que tengan la tarjeta de
socio consiguiendo una comunicacion individualizada y con el fin de obtener una
nueva reserva.
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La Junta de comunidades de Castilla La Mancha también promocionard el complejo en
las guias oficiales y en otros medios de promocién que sean editados por la Junta
seglin consta en el decreto por el que nos regimos.

También se anunciard el complejo en distintos portales especializados en turismo
rural. Después de analizar su relevancia a nivel de busquedas, hemos decidido
anunciarlo en los portales de pago mds importantes como son toprural.com,
clubrural.com, espaciorural.com, todos ellos con un precio anual sin IVA de 432 euros
con la tarifa oro, 361 euros con la tarifa destacada y 45 euros con la tarifa roble
respectivamente. Los portales gratuitos en los que se anunciara el complejo seran
escapadarural.com, portalrural.es, erural.com, saludyturismorural.com,
antiquanatura.com, brujulea.net y miturismorural.com.

7.2.3 La distribucion

Llegados a este punto del marketing mix de nuestro servicio, se describira el conjunto
de acciones que realizaremos para hacer llegar el producto a los consumidores. Existen
diversas cuestiones a tratar, por una parte esta la distribucién del servicio y la entrega
de éste y por otra la administracion de la demanda y la capacidad del complejo.

7.2.3.1 El contacto con el cliente

El tipo de contacto con el cliente por parte de la empresa Complejo Rural La Fuente
Grande, S.L. podra ser de dos tipos:

Principalmente, la naturaleza del contacto entre los clientes y la empresa sera a través
de internet. Existiran diversas posibilidades, a través de la pagina web del complejo o a
través de los distintos portales en los que nos anunciaremos que cuentan con un
fuerte posicionamiento en la red. Esto nos permitird poner el servicio al alcance del
cliente en cualquier momento del dia, y gestionar la reserva de una forma rapida y
cdmoda mediante el sistema de reservas online o mediante email. Esta via hace
posible la desintermediacién, dialogando directamente con el cliente final e
incrementando las posibilidades de su fidelizacién. El cliente también podra reservar
su estancia contactando directamente por teléfono.

Una segunda posible via para entrar en contacto con el cliente seria poniéndonos en
contacto con éste como proveedores. Como se ha explicado en el apartado de la
promocion del servicio, la empresa se pondra directamente en contacto por teléfono
con algunas asociaciones, grupos, instituciones o centros con el fin de presentar la
oferta de todos los servicios y concertar una reunion si estuvieran interesados y fuera
posible con tal de mostrar un trato mas cercano y conseguir la venta del servicio.
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7.2.3.2 La entrega del servicio

Respecto al lugar de entrega del servicio, éste contara con un disefio cuidado y con una
imagen acorde al medio rural con la finalidad de crear una impresién positiva en el
turista. Se creard un ambiente apropiado que transmita las sensaciones buscadas por
el cliente, cuidando la imagen tanto de las cabafias como de las zonas comunes.

La secuencia de los distintos pasos del proceso de entrega del servicio de alojamiento
se encuentra plasmada en el mapa de servicio del capitulo 4.

7.2.3.3 Administracién de la demanda y capacidad

En cuanto a la administracidon de la demanda y la capacidad, es conveniente decir que
el hecho de ser una nueva empresa no conocida aun en el mercado dara lugar a un
exceso de capacidad. Ademads, debido al caracter estacional del turismo, este
desequilibrio entre el nivel de demanda y oferta también podria ser acusado tanto de
forma semanal, es decir, recibiendo mas turistas los fines de semana que entre
semana, como de forma anual, siendo mas demandadas las temporadas de puentes o
vacaciones que tienen lugar a lo largo del afio. Para intentar paliar este desequilibrio
seguiremos distintas medidas de persecucidon de demanda:

- El periodo de vacaciones de los trabajadores tendra lugar los meses de menor
demanda.

- Haremos especial hincapié en ofertar servicios entre semana adecuados a
grupos de personas jubiladas o estancias de colegios con fines educativos de
convivencia con la naturaleza, segln sea el caso.

- Se regalaran estancias en periodos de baja demanda que aumentaran la
promocién de nuestros servicios.

- Disminucién de precios en los periodos que haya exceso de capacidad.

- Proporcionaremos formacion a los trabajadores sobre distintas areas y tareas a
desarrollar dentro del complejo.

- Contrataremos a mas personal a jornada parcial o completa en periodos de
demanda mas alta.

Aparte de las medidas de persecucién de demanda, también se tomaran medidas para
crear una capacidad flexible observando qué tipo de cabafias son las mas demandadas
segun las instalaciones de cada una o segun el numero de plazas, lo que nos permitira
adecuar las cabafias que se encuentren infrautilizadas a un tipo de cabafia mas
demandado.
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7.2.4 El precio

A continuacion se establecera el precio de los servicios ofertados por nuestra empresa.
En cuanto al alojamiento se definira el precio por pernoctacién, respecto al servicio de
restauracion se definira el precio de un menu y también se obtendra el precio de las
actividades de ocio.

El precio del servicio deberd estar basado bien en costes, bien en el precio de la
competencia o bien en la percepcidn que tiene el cliente a cerca del servicio.

En este caso particular, se priorizaran los ultimos dos factores:

Por una parte, se tendrd en cuenta la percepcion del cliente, porque la calidad
asociada al complejo es un distintivo que caracteriza nuestro servicio y que lo
diferencia del resto de alojamientos rurales. Este hecho hace que nuestro servicio esté
mejor valorado y que el cliente esté dispuesto a pagar un precio mds alto.

Por otra parte, también nos vamos a basar en la competencia ya que la actual situacion
econdmica esta haciendo que el precio sea una de las variables mas influyentes a la
hora de realizar una compra, por lo tanto, debemos fijar un precio que sea competitivo
en el mercado.

Es imprescindible considerar que un precio por encima de los competidores no tendra
éxito, pues se trata de una nueva empresa cuya marca todavia no estd consolidada en
el mercado. Esto nos lleva a optar por la fijacion de un precio similar al de la
competencia.

El precio variard seguin el nimero de plazas de las cabafias y segun las instalaciones de
cada una. Por el momento todas las cabanas contaran con el mismo mobiliario a
excepcion de las dos cabafias dobles con jacuzzi, las cuales tendran un precio mas
elevado.

7.2.4.1 El precio del alojamiento
Se han establecido dos tarifas que estaran orientadas a la capacidad.
Diferenciaremos entre precios de temporada baja y de temporada alta.

En los meses de junio, julio, agosto, la primera quincena de septiembre, el periodo de
Semana Santa, puentes, festivos nacionales, Noche Buena, Navidad, Nochevieja y fines
de semana se activara el precio de temporada alta regulando la demanda en funcién
de la capacidad del complejo.

El precio de la temporada baja serd menor, ya que este periodo esta caracterizado por
una menor tasa de ocupacion y el objetivo serd incentivar la demanda por parte de los
turistas. Esta comprenderd el resto de dias del ano.
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Las tarifas del complejo quedan plasmadas en las siguientes tablas:

TEMPORADA ALTA
CONCEPTO TARIFA / NOCHE TARIFA / NOCHE / PERSONA
Cabafia individual 35,00 € 35,00 €
Cabafia doble 65,85 € 32,93 €
Cabafia doble con jacuzzi 85,85 € 42,93 €
Cabafia cuatro personas 116,75 € 29,19 €
Cabafia ocho personas 179,75 € 22,47 €
Cabafia doce personas 260,99 € 21,75 €

llustracion 54. Precios de alojamiento en temporada alta
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

TEMPORADA BAJA
CONCEPTO TARIFA / NOCHE TARIFA / NOCHE / PERSONA
Cabafia individual 29,00 € 29,00 €
Cabafia doble 57,85 € 28,93 €
Cabafia doble con jacuzzi 77,85 € 38,93 €
Cabafia cuatro personas 109,75 € 27,44 €
Cabafia ocho personas 171,75 € 21,47 €
Cabafia doce personas 253,99 € 21,16 €

llustracion 55. Precios de alojamiento en temporada baja
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

Al establecer el precio por persona se ha tenido en cuenta que todas las plazas de las
respectivas cabafas serdn ocupadas.

El precio medio por persona por pernoctar en el complejo en temporada alta es de
30,71 €y en temporada baja de 27,82 €.

7.2.4.2 El precio del restaurante
A continuacidn, se muestran las tarifas de un menu estandar del restaurante.

Estas serdn distintas en funcidn de si se trata de comida o cena. Aparte, las personas
alojadas en el complejo gozaran de un descuento en dichos menus. A los nifios hasta
seis afos se les aplicara una tarifa reducida.

El menu estdndar constard de una tapa, primer plato, segundo plato, bebida, postre,
café y pan. El comensal podra elegir entre distintas opciones mostradas en la carta.

El menu de los nifios menores de seis afos constard de un Unico plato principal,
bebida, postre y pan.
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MENU CLIENTES ALOJADOS CLIENTES NO ALOJADOS CLIENTES < 6 ANOS
COMIDA 8,00 € 12,00 € 4,50 €
CENA 12,00 € 16,00 € 6,50 €

llustracion 56. Precios de restaurante
Fuente: Elaboracion propia, 2015

7.2.4.3 El precio de las actividades de ocio

Las tarifas de las actividades que ofertamos se describen a continuacién. Estas seran
distintas para los adultos y para los nifios menores de doce afios. El importe de las
actividades gestionadas por el complejo sera un ingreso integro para nuestra empresa,
mientras que el ingreso que obtendremos de las actividades subcontratadas sera de un
20% sobre el precio cobrado al cliente, siendo el 80% para la empresa proveedora.

ACTIVIDADES GESTIONADAS POR EL COMPLEJO

ACTIVIDAD PRECIO ADULTO PRECIO NINO < 12 ANOS
Alquiler de bicicletas Dia 10,00 € Dia 6,00 €
Alquiler de pelicula DVD 1,00 € 1,00 €
Senderismo Ruta 7,00 € Ruta 4,00 €
Curso micologia 6,50 € Gratis
Actividades infantiles - Dia 5,00 €

llustracion 57. Precios de las actividades gestionadas por el complejo
Fuente: Elaboracion propia, 2015

ACTIVIDADES SUBCONTRATADAS

ACTIVIDAD PRECIO ADULTO PRECIO NINO < 12 ANOS
Paseo a caballo Hora 35,00 € Hora 25,00 €
Rafting, piragua o kayak Hora 30,00 € Hora 20,00 €
Barranquismo Hora 40,00 € -
Quads Hora 35,00 € Hora 25,00 €
Puenting Hora 40,00 € -
Paintball Hora 20,00 € Hora 15,00 €

llustracion 58. Precios de las actividades subcontratadas
Fuente: Elaboracién propia, 2015

7.2.4.4 Condiciones de pago

Si se trata de estancias de grupos organizados por parte de los colectivos nombrados
anteriormente: centros de educacionales o asociaciones, sera de aplicacién un tipo
descuento sobre el precio general que variara en funciéon del nimero de personas que
formen el grupo.

Los nifios hasta 6 afios disfrutan de alojamiento gratuito.

No se exige pago de fianza inicial.
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El importe tanto del alojamiento como de las actividades se pagara en el momento de
la reserva. Si el cliente cancela la reserva, se le devolverd el 50% del importe pagado
cuando se avise con 15 dias de antelacion a la fecha de entrada en el complejo.

El importe del restaurante se pagard en el mismo establecimiento si el cliente hace uso
de este servicio.

7.3 Epilogo

En este capitulo se ha establecido la combinacién del marketing mix que se considera
mas adecuada.

En cuanto al servicio, esta empresa ofrece tres lineas de servicio.

El servicio de alojamiento cuenta con diecisiete cabafas de una, dos, cuatro, ocho y
doce personas, ofreciendo un total de sesenta y seis plazas.

El restaurante cuenta con un total de cincuenta plazas y da servicio tanto a turistas
alojados en el complejo como a personas no alojadas.

El tercer servicio que ofrece la empresa es un abanico de actividades de ocio. Estas
pueden ser gestionadas por la propia empresa o subcontratadas; en este ultimo caso,
la comision que esta sociedad percibe es del 20% sobre el precio de venta al publico.

El publico objetivo de esta empresa son personas de 26 a 64 afios, que habitan en un
medio urbano, principalmente personas residentes en la comunidad de Madrid, en la
comunidad de Castilla La Mancha o en la comunidad Valenciana, a las que les gusta
viajar, el contacto con la naturaleza y el cuidado del medio ambiente.

El servicio se posiciona y diferencia de los competidores por su calidad.

Respecto a la promocidn, los objetivos que se desean alcanzar son: darse a conocer en
al publico objetivo, construir una imagen en el mercado, crear cierta conviccion vy
preferencia sobre nuestra empresa en el publico objetivo, conseguir la compra y
mantener nuestro servicio en la mente del cliente, consiguiendo su fidelidad. Las
herramientas que se usaran con estos fines son la venta personal, la promocién de
venta, las relaciones publicas y el marketing directo.

Haciendo referencia a la distribucién, se llevara a cabo mediante nuestra pagina web, a
través de distintos portales especializados en turismo rural o poniéndonos en contacto
con el cliente como proveedores.

En cuanto al precio, este ha sido fijado teniendo en cuenta el de la competencia,
ademas de la percepcion del cliente. En el caso del servicio de restauracion, el precio
variara en funcion de si el cliente esta alojado o no en el complejo y de la edad. En el
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caso del precio de las actividades de ocio, este solamente variara en funcién de la
edad.
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CAPITULO 8
PLAN ECONOMICO FINANCIERO
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Capitulo 8. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO
8.1 Introduccion

En este capitulo se explicaran las distintas inversiones a las que debemos hacer frente
para poner en marcha la actividad de la sociedad y la financiacion elegida que podrd
ser propia o ajena. A continuacién, se realizard el balance provisional de la sociedad
para los primeros tres afios, contemplando tres posibles escenarios. También se
realizard la cuenta de pérdidas y ganancias provisional para los primeros tres afios y
para tres escenarios distintos. A partir de la informacidn extraida de estos dos estados
contables, se analizaran los ratios mas importantes que informardn a cerca de la
situacion financiera en que se encuentra la empresa. Por ultimo, se analizara la
rentabilidad de la inversién mediante los métodos VAN y TIR, obteniendo el periodo en
que se recuperard la inversion.

8.2 Inversion
8.2.1 Inmovilizado intangible
8.2.1.1 Aplicaciones informaticas

Se contard con un programa de gestion de complejos turisticos Verial para 4
ordenadores y 17 cabafias, por un precio de 2420 euros con IVA. En este software se
configurard una descripcion total del complejo, el estado de las cabaiias los distintos
tipos de tarifa, la facturacién, fichas de clientes, fichas de proveedores, gestion de los
movimientos del almacén y la obtencidn de distintos tipos de informe bajo peticién del
usuario. También contara con un sistema de reservas que estara enlazado
directamente a la pagina web cuyo presupuesto era de 1650 euros sin IVA, incluyendo
la pagina de presentacidn y contacto, un blog actualizado constantemente, enlace a las
redes sociales mas importantes y el dominio y hosting. La pagina web no se considera
una aplicacién informatica, por lo tanto la imputaremos a gastos por servicios
exteriores, como una inversion en marketing directo. Ademds, se contratarda un
modulo de gestion de compras a proveedores y otro médulo para el restaurante,
ambos incluidos en el precio.

8.2.2 Inmovilizado material
8.2.2.1 El terreno

El terreno serd aportacion de un socio, tiene 1092 metros cuadrados, de los que 892
metros cuadrados seran suelo edificable ocupado por las cabanas, el bar, la zona de
recepciéon y el guarda equipajes y los 200 metros cuadrados restantes seran zona
ajardinada, zona de aparcamiento y area recreativa para ninos. Se deberdn pedir las
correspondientes licencias de obra al ayuntamiento. Este terreno podra ser ampliado
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en un futuro segln lo requieran los niveles de demanda. El terreno esta valorado en
38.220¢.

8.2.2.2 Construcciones

El valor total de las construcciones es de 547.422,15 euros IVA incluido. Es importante
destacar que se ha optado por la opcién llave en mano, por lo que la instalacién
eléctrica, la instalacion de fontaneria, los sanitarios y la pintura estdn incluidos en el
importe total.

8.2.2.3 Instalaciones técnicas

Debido a la naturaleza de nuestro servicio, se debe insonorizar las habitaciones de las
cabaiias, instalar un pararrayos y un extintor en cada cabafia, bar y zona de recepcion.
El valor total es de 13.019,60 euros IVA incluido.

La instalacién de la fibra dptica y el teléfono es gratuita, por lo que Unicamente se
considerardn las cuotas mensuales como gastos mensuales.

8.2.2.4 Otro inmovilizado material

Con el fin de ofertar el servicio de actividades de ocio, es necesario invertir en distintos
componentes del parque infantil como es un balancin, un tobogdn, un columpio, dos
canastas y dos porterias. También contamos con 10 bicicletas para alquilar a los
turistas que lo deseen. El importe total de la inversion es de 3.000 euros.

Dispondremos de dos ordenadores HP de sobremesa y dos ordenadores HP portatiles
valorados en un importe total de 1.660 euros.

Por ultimo, la relacién del mobiliario adquirido se incluye en el anexo 1, ascendiendo el
importe de su inversion a 58.346 euros, correspondiendo 49.982 euros a los
alojamientos, 7.955 euros al restaurante y 409 euros a la zona de recepcién.

El total de estos importes es 76237,25 euros IVA incluido.
8.2.3 Gastos de constitucidn, de primer establecimiento y tesoreria
Los gastos de constitucién de la sociedad se estiman en 3000 euros.

Los gastos de primer establecimiento hacen referencia a las acciones de marketing
realizadas en el momento de la puesta en marcha de la empresa, teniendo en cuenta
la inversion en marketing directo y relaciones publicas, este asciende a 3240 euros IVA
incluido.

También se ha tenido en cuenta que los primeros meses los ingresos no seran elevados
y que se deberd contar con una cantidad de dinero disponible con tal de hacer frente
al sueldo del personal durante estos primeros meses, al coste de la seguridad social
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por parte de la empresa y para hacer frente a las compras a proveedores,
principalmente del servicio de restauracién. Teniendo en cuenta esto, los costes de los
primeros tres meses, este importe se estima en 63000 euros.

8.2.4 Desembolso inicial

Después de haber descrito las diversas inversiones que se realizardn para poder
comenzar con la actividad de la empresa, se puede calcular el desembolso inicial que
sera necesario:

Aplicaciones informdticas 2.420,00 €
Construcciones 547.422,15 €
Instalaciones técnicas 13.019,60 €
Otro inmovilizado material 76.237,25 €
Gastos de constitucion 3.000,00 €
Gastos de primer establecimiento 3.240,00 €
Tesoreria 63.000,00 €

l

llustracion 59. Desembolso inicial
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

El terreno con un valor de 38.220 no forma parte del desembolso, pero si del capital
social ya que es aportado por los socios a partes iguales.

8.3 Financiacion
8.3.1 Financiacion propia

Las aportaciones de los socios a una sociedad se denominan capital social, pueden ser
tanto dinerarias como no dinerarias. El capital social de nuestra empresa es de 438.220
euros, de los cuales 400.000 euros son aportacién dineraria y 38.220 euros son
aportacién del terreno. Este capital social se distribuye en 438.220 participaciones con
valor nominal de 1 euro. En este caso, sera aportado a partes iguales entre los dos
socios, siendo la aportacion de cada uno 219.110 euros.

8.3.2 Financiacion ajena

Se ha decidido financiar los 308339 euros restantes a través de un préstamo de la
Linea ICO empresas y emprendedores 2015. Las condiciones de este son las siguientes:

e Principal: 308.339 euros
e Plazo: 20 afios sin carencia

e Periodos: 240 meses
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e Tipo de amortizacion: Amortizacidon uniforme
e Tipo deinterés fijo anual: 6,117%
e Tipo de interés fijo mensual: 0,510%
e Sin gastos ni comisiones
El calculo del préstamo se adjunta en el anexo 2.

Como no existen comisiones ni gastos y las cuotas tienen una periodicidad menor al
afo, la TAE es superior al interés, siendo esta del 6,29%.

8.4 Balance de Situacion

El balance de situacidn es un documento contable que forma parte de las cuentas
anuales y que comprende el activo, pasivo y patrimonio neto de la empresa en un
momento determinado.

El activo se refiere a los bienes y derechos que posee la empresa. Puede ser no
corriente si la permanencia en la empresa de estos bienes y derechos es mayor a un
afio o corriente si estos se esperan vender, consumir o realizar en el plazo maximo de
un afno.

El pasivo muestra las diferentes obligaciones o deudas de la empresa. Puede ser no
corriente si estas deudas tienen un vencimiento a largo plazo, siendo superiores a un
afio o corriente si vencen a corto plazo.

El patrimonio neto representa la financiacién propia. Es una magnitud residual entre
los bienes y derechos y las deudas de una empresa en un momento determinado.

A continuacidn, se representa el balance de situacién para los primeros tres afos del
escenario realista. Los escenarios pesimista y optimista se encuentran adjuntos en los
anexos 3y 4.

Los datos que lo integran son los ya descritos anteriormente, a excepcion de las
amortizaciones, las existencias y el resultado del ejercicio que se veran detalladamente
en el apartado de la cuenta de pérdidas y ganancias.
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A) ACTIVO NO CORRIENTE 549.067,10 € | 531.733,20 €| 514.399,30 €
1. Inmovilizado Intangible 1.340,00 € 680,00 € 20,00 €
Aplicaciones Informaticas 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Amortizacién acumulada -660,00 € -1.320,00 € -1.980,00 €
2. Inmovilizado material 547.727,10 € | 531.053,20 €| 514.379,30 €
Terrenos 38.220,00€| 38.220,00€| 38.220,00 €
Construcciones 452.415,00 €| 452.415,00€| 452.415,00 €
Instalaciones Técnicas y otro inmovilizado material | 73.766,00€| 73.766,00 € 73.766,00 €
Amortizacién acumulada -16.673,90 €| -33.347,80€| -50.021,70€
B) ACTIVO CORRIENTE 126.375,16 € | 79.433,71€| 95.631,47 €
2. Existencias 27.272,72 €| 27.818,18 € 28.374,55 €
7. Efectivo y otros activos equivalentes 99.102,44 €| 51.615,53 € 67.256,92 €
Tesoreria 99.102,44 €| 51.615,53€| 67.256,92€

A) PATRIMONIO NETO 382.462,26 € | 333.606,91 €| 347.890,77 €
A-1. Fondos propios 382.462,26 € | 333.606,91 € | 347.890,77 €
1. Capital 438.220,00 € | 438.220,00 €| 438.220,00 €
Capital escriturado 438.220,00 €| 438.220,00 €| 438.220,00 €
5. Resultado de ejercicios anteriores -55.757,74 €| -48.855,35 €
Resultados negativos de ejercicios anteriores -55.757,74 €| -48.855,35 €
7. Resultado del ejercicio -55.757,74 €| -48.855,35€| -41.473,88 €
B) PASIVO NO CORRIENTE 277.560,00 € | 262.140,00 € | 246.720,00 €
2. Deudas a Largo Plazo 277.560,00 €| 262.140,00 €| 246.720,00 €
Deudas con entidades de crédito 277.560,00 €| 262.140,00 €| 246.720,00 €
C) PASIVO CORRIENTE 15.420,00 €| 15.420,00€| 15.420,00 €
3. Deudas a Corto Plazo 15.420,00 €| 15.420,00 € 15.420,00 €
Deudas con entidades de crédito 15.420,00 €| 15.420,00 € 15.420,00 €

llustracion 60. Balance de situacion escenario realista
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

8.5 Cuenta de pérdidas y ganancias

La cuenta de pérdidas y ganancias es un documento contable que forma parte de las

cuentas anuales de la empresa y que proporciona informacidn acerca de la gestidon

econdmica de la sociedad. Estd integrado por las diferentes partidas de ingresos y

gastos generados a lo largo de un ejercicio econdmico durante la actividad de la

empresa. Su objetivo es conocer el resultado econdmico de la sociedad.

A continuacidn, se elaborara la cuenta de pérdidas y ganancias de esta sociedad. Para

ello, es necesario obtener los siguientes datos:
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8.5.1 Ingresos
Se estimardn los ingresos obtenidos por los tres tipos de servicio ofrecidos.
8.5.1.1 Ingresos anuales del servicio de alojamiento para el aio 1.

Para calcularlo, se tendran en cuenta tres variables, siendo estas, el grado medio de
ocupacién, la media de pernoctaciones al dia y el precio medio por persona,
diferenciando ambas variables segun las dos temporadas establecidas.

El grado medio de ocupacidn se ha estimado teniendo en cuenta el grado medio de
ocupacion en la provincia de Cuenca y nuestro objetivo marcado a corto plazo referido
a esta misma variable.

La media de pernoctaciones diarias se ha calculado aplicando el porcentaje del grado
de ocupacion por plazas al numero de plazas totales que oferta el complejo.

El precio medio por persona se habia establecido anteriormente en su correspondiente
apartado del marketing mix.

La cifra de ingresos se calcula multiplicando los dias, las pernoctaciones diarias y el
precio medio por persona.

Asi, se han obtenido las siguientes tablas de ingresos previsionales para el primer ano,
segun los escenarios realista, pesimista y optimista.

Dias 176 189
Grado medio de ocupacion 9% 22%
Media de pernoctaciones diarias 5,94 14,52
Precio medio por persona 27,82 € 30,71 €
Ingresos anuales 29.084,14 €| 84.276,84 €

llustracion 61. Ingresos alojamiento afio 1 escenario realista
Fuente: Elaboracidn propia, 2015
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Dias 176 189
Grado medio de ocupacion 6% 19%
Media de pernoctaciones diarias 3,96 12,54
Precio medio por persona 27,82 € 30,71 €
Ingresos anuales 19.389,43 €| 72.784,54 €

Ilustracion 62. Ingresos alojamiento afio 1 escenario pesimista

Fuente: Elaboracion propia, 2015

Dias 176 189
Grado medio de ocupacion 12% 25%
Media de pernoctaciones diarias 7,92 16,50
Precio medio por persona 27,82 € 30,71 €
Ingresos anuales 38.778,85 €| 95.769,14 €

llustracion 63. Ingresos alojamiento afio 1 escenario optimista

Fuente: Elaboracidn propia, 2015

8.5.1.2 Ingresos anuales del servicio de restauracion para el afio 1

Para calcularlos se ha estimado el porcentaje de clientes alojados al dia que compran
el servicio de restauracién y el nimero medio diario de personas no alojadas que
hacen uso de nuestros servicios de comidas y cenas. Como se vio en el apartado del
marketing mix, el precio diferencia entre clientes alojados y no alojados, y entre
comidas o cenas, por tanto, habrd que aplicar a cada grupo de personas su
correspondiente tarifa. A la hora de realizar la estimacion, se ha tenido en cuenta que

todos los clientes son adultos.

Asi, se han obtenido las siguientes tablas de ingresos previsionales para el primer afio,

segun los escenarios realista, pesimista y optimista.
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Dias 176 189
Media de pernoctaciones diarias 5,94 14,52
% De clientes alojados que escogen el

servicio de comidas 65% 65%
% De clientes alojados que escogen el

servicio de cenas 80% 80%
Media diaria de clientes no alojados

que escogen el servicio de comidas 6 10
Media diaria de clientes no alojados

que escogen el servicio de cenas 4 15
Precio comida de cliente alojado 8,00 € 8,00 €
Precio cena de cliente alojado 12,00 € 12,00 €
Precio comida de cliente no alojado 12,00 € 12,00 €
Precio cena de cliente no alojado 16,00 € 16,00 €
Ingresos anuales 30.408,50 € | 108.655,34 €

llustracion 64. Ingresos restaurante afio 1 escenario realista
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

Dias 176 189
Media de pernoctaciones diarias 3,96 12,54
% De clientes alojados que escogen el

servicio de comidas 50% 50%
% De clientes alojados que escogen el

servicio de cenas 60% 60%
Media diaria de clientes no alojados

que escogen el servicio de comidas 3 5
Media diaria de clientes no alojados

gue escogen el servicio de cenas 2 8
Precio comida de cliente alojado 8,00 € 8,00 €
Precio cena de cliente alojado 12,00 € 12,00 €
Precio comida de cliente no alojado 12,00 € 12,00 €
Precio cena de cliente no alojado 16,00 € 16,00 €
Ingresos anuales 19.773,95 € 62.076,67 £

llustracion 65. Ingresos restaurante afio 1 escenario pesimista
Fuente: Elaboracién propia, 2015
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Dias 176 189
Media de pernoctaciones diarias 7,92 16,5
% De clientes alojados que escogen el

servicio de comidas 80% 80%
% De clientes alojados que escogen el

servicio de cenas 90% 90%
Media diaria de clientes no alojados

gue escogen el servicio de comidas 4 8
Media diaria de clientes no alojados

gue escogen el servicio de cenas 4 12
Precio comida de cliente alojado 8,00 € 8,00 €
Precio cena de cliente alojado 12,00 € 12,00 €
Precio comida de cliente no alojado 12,00 € 12,00 €
Precio cena de cliente no alojado 16,00 € 16,00 €
Ingresos anuales 43.687,42 €| 108.070,20 €

llustracion 66. Ingresos restaurante afio 1 escenario optimista
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

8.5.1.3 Ingresos anuales del servicio de actividades para el aiio 1

De la misma forma que en el servicio de restauracion, también se ha estimado el
porcentaje de clientes alojados al dia que reservan servicio de actividades y el nimero
medio diario de personas no alojadas que reservan alguna actividad. En este caso, el
precio no diferencia entre clientes alojados y no alojados, pero diferencia entre
actividades gestionadas por el complejo y actividades subcontratadas, aplicando a
cada grupo de personas su correspondiente precio.

A la hora de realizar la estimacidn, se ha tenido en cuenta que todos los clientes son
adultos. Ademas, para calcular el precio medio también se ha tenido en cuenta que
ciertas actividades, como el curso de micologia y el de senderismo sélo se realizan los
fines de semana que es temporada alta.

Asi, se han obtenido las siguientes tablas de ingresos previsionales para el primer ano,
segun los escenarios realista, pesimista y optimista.
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Dias 176 189
Media de pernoctaciones diarias 5,94 14,52
% De clientes alojados que escogen

actividades gestionadas por el complejo 50% 70%
% De clientes alojados que escogen

actividades subcontratadas 60% 75%
Clientes no alojados que escogen

actividades gestionadas por el complejo 2 6
Clientes no alojados que escogen

actividades subcontratadas 3 9
Precio medio de las actividades

gestionadas por el complejo 5,50 € 5,88 €
Precio medio de las actividades

subcontratadas 33,33 € 33,33 €
Ingresos anuales 12.511,95 € 43.022,27 €

llustracion 67. Ingresos actividades afio 1 escenario realista

Fuente: Elaboracién propia, 2015

Dias 176 189
Media de pernoctaciones diarias 3,96 12,54
% De clientes alojados que escogen

actividades gestionadas por el complejo 25% 35%
% De clientes alojados que escogen

actividades subcontratadas 30% 40%
Clientes no alojados que escogen

actividades gestionadas por el complejo 1 3
Clientes no alojados que escogen

actividades subcontratadas 2 4
Precio medio de las actividades

gestionadas por el complejo 5,50 € 5,88 €
Precio medio de las actividades

subcontratadas 33,33 € 33,33 €
Ingresos anuales 3.320,10 € 19.570,57 €

llustracion 68. Ingresos actividades afio 1 escenario pesimista
Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Dias 176 189
Media de pernoctaciones diarias 7,92 16,5
% De clientes alojados que escogen

actividades gestionadas por el complejo 80% 90%
% De clientes alojados que escogen

actividades subcontratadas 85% 95%
Clientes no alojados que escogen

actividades gestionadas por el complejo 7 12
Clientes no alojados que escogen

actividades subcontratadas 8 15
Precio medio de las actividades

gestionadas por el complejo 5,50 € 5,88 €
Precio medio de las actividades

subcontratadas 33,33 € 33,33 €
Ingresos anuales 30.413,11 € 68.485,58 €

llustracion 69. Ingresos actividades afio 1 escenario optimista
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

8.5.1.4 Evolucion de los ingresos durante los primeros tres afios

Para calcular los ingresos del segundo y tercer afio, se ha estimado el aumento de
estos en un 5% en todos los servicios.

Asi, se han obtenido las siguientes tablas de ingresos previsionales para el segundo y
tercer aio, segun los escenarios: realista, pesimista y optimista.

Servicio de alojamiento 103.055,44 €| 108.208,21 € 113.618,62 €
Servicio de restauracion 125.157,46 €| 131.41533 € 137.986,10 €
Servicio de actividades 45.896,05 € 48.190,85 € 50.600,40 €

{

Ilustracion 70. Evolucion ingresos totales escenario realista
Fuente: Elaboracion propia, 2015

Servicio de alojamiento 83.794,52 €| 87.984,25¢€ 92.383,46 €
Servicio de restauracion 74.409,66 €| 78.130,14€ 82.036,65 €
Servicio de actividades 18.917,91€| 19.863,81€ 20.857,00 €

Ilustracion 71. Evolucidn ingresos totales escenario pesimista
Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Servicio de alojamiento 122.316,35 €| 128.432,17 € 134.853,78 €
Servicio de restauracion 137.961,48 €| 144.859,55€ 152.102,53 €
Servicio de actividades 81.734,45€| 85.821,17€ 90.112,23 €

llustracion 72. Evolucidn ingresos totales escenario optimista
Fuente: Elaboracion propia, 2015

8.5.2 Aprovisionamientos

En esta partida hacemos referencia al consumo de productos de alimentacién que se
llevara a cabo para dar servicio en el restaurante. La evolucidn de estos consumos sera
de un incremento de un 2% el primer y segundo ano.

Los gastos anuales estimados en los tres escenarios y su evolucién, se plasman en las
siguientes ilustraciones:

llustracion 73. Evolucion consumos escenario realista
Fuente: Elaboracion propia, 2015

16.000,00€| 16.320,00 € 16.646,40 €

llustracion 74. Evolucion consumos escenario pesimista
Fuente: Elaboracion propia, 2015

Ilustracion 75. Evolucién consumos escenario optimista
Fuente: Elaboracién propia, 2015

8.5.3 Gastos de personal

El gasto en personal es el establecido en el apartado de Recursos Humanos.

Como se dijo, los salarios que retribuirdn cada puesto de trabajo se aplicardn segun el
convenio de hosteleria de Cuenca del 2011, ya que no se ha acordado un nuevo
convenio desde la fecha, quedando este como vigente hasta un nuevo acuerdo. Por lo
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tanto, para establecer el incremento anual de los salarios se tendrd en cuenta el ultimo

incremento establecido para el afio 2011 de un 2,75% sobre los salarios del 2010.

En el escenario pesimista hariamos prescindibles a la limpiadora de fin de semana, al

auxiliar de cocina y al ayudante de camarero.

En el escenario optimista se contrataria a otra limpiadora de fines de semana y a otro

monitor.

Los gastos de personal anuales en los tres escenarios y su evolucién, se plasman en las

siguientes ilustraciones:

Sueldos y salarios 187783,20 € | 192947,24 € 198253,29 €

Cargas sociales 60747,87 € 62418,43 £ 64134,94 €

llustracion 76. Salarios escenario realista
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

Sueldos y salarios 176.923,71 € | 180.462,18 € 185.876,05 €

Cargas sociales 57.234,82 € 58.379,52 € 60.130,90 €

Ilustracion 77. Salarios escenario pesimista
Fuente: Elaboracion propia, 2015

Sueldos y salarios 195.101,58 € | 199.003,61 € 204.973,72 €

Cargas sociales 63.115,36 € 64.377,67 € 66.309,00 €

llustracion 78. Salarios escenario optimista
Fuente: Elaboracion propia, 2015

8.5.4 Otros gastos de explotacion

En esta partida haremos referencia a gastos de:

Constitucion: Fueron nombrados en el apartado de las inversiones.

Marketing: En su correspondiente plan se describieron las distintas acciones a
llevar a cabo para promocionar el complejo. Concretamente, en esta partida
tendremos en cuenta los folletos y carteles, la pagina web y su mantenimiento

mensual.
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Seguros: Contaremos con un seguro de hogar y responsabilidad civil.
e Suministros: Esta partida hace referencia a los gastos en luz, agua y gas.

e Teléfono e internet: Hay que tener en cuenta que cada cabafa cuenta con un
teléfono y que contamos con cuatro ordenadores con internet.

e Higiene: Se incluiran los productos de limpieza de las instalaciones y de higiene
personal, tanto para empleados como turistas.

e Gestoria: Contrataremos el servicio de contabilidad, fiscal y laboral.
Estos gastos aumentardan en un 2% cada afio.

En el escenario pesimista, disminuyen los gastos en suministros, en teléfono e internet,
en higiene y en gestoria.

En cambio, en el escenario optimista, aumentan los gastos en marketing, suministros,
higiene y gestoria.

Constitucién 3.000,00 €

Marketing 5.000,00 € 5.100,00 € 5.202,00 €
Seguros 1.500,00 € 1.530,00 € 1.560,60 €
Suministros 5.000,00 € 5.100,00 € 5.202,00 €
Teléfono e internet 1.000,00 € 1.020,00 € 1.040,40 €
Higiene 400,00 € 408,00 € 416,16 €
Gestoria 2.400,00 € 2.448,00 € 2.496,96 €

Ilustracion 79. Evolucion otros gastos escenario realista

Fuente: Elaboracion propia, 2015

Constitucién 3.000,00 €

Marketing 5.000,00 € 5.100,00 € 5.202,00 €
Seguros 1.500,00 € 1.530,00 € 1.560,60 €
Suministros 2.500,00 € 2.550,00 € 2.601,00 €
Teléfono e internet 760,00 € 775,20 € 790,70 €
Higiene 250,00 € 255,00 € 260,10 €
Gestoria 2.000,00 € 2.040,00 € 2.080,80 €

Ilustracion 80. Evolucion otros gastos escenario pesimista

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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(ESCENARIOOPTIMISTA | ARO1 | AN02 [  ANo3 |

Constitucién 3.000,00 €

Marketing 5.500,00 € 5.610,00 € 5.722,20 €
Seguros 1.500,00 € 1.530,00 € 1.560,60 €
Suministros 6.000,00 € 6.120,00 € 6.242,40 €
Teléfono e internet 1.000,00 € 1.020,00 € 1.040,40 €
Higiene 500,00 € 510,00 € 520,20 €
Gestoria 2.670,00 € 2.723,40 € 2.777,87 €

llustracion 81. Evolucidn otros gastos escenario optimsita
Fuente: Elaboracién propia, 2015

8.5.5 Amortizacion del inmovilizado

A continuacidn, teniendo en cuenta las tablas de amortizacién 2015, se va a calcular la
amortizacion anual del inmovilizado intangible, inmovilizado material e inversiones
inmobiliarias con los que contamos en el complejo.

Programa de gestidn de

complejos turisticos 33% 660,00 €
ordenadores 25% 342,98 €
Construcciones 2% 9.048,30 €
Instalaciones técnicas 10% 1.076,00 €
inmovilizado material 10% 5.069,92 €

llustracion 82. Tabla de amortizacion
Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos de la AEAT, 2015

8.5.6 Gastos financieros

Estos son los intereses del préstamo del ICO solicitado. Segun la tabla del anexo 2, los
gastos financieros de los primeros tres afios ascienden a las siguientes cantidades:

llustracion 83. Gastos financieros

18.429,00 €
17.486,00 €
16.543,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015
8.5.7 Cuenta de pérdidas y ganancias provisional, afios 1,2y 3.

Los datos anteriores correspondientes al escenario realista se plasman en la siguiente
cuenta de pérdidas y ganancias. Los datos correspondientes a los otros dos escenarios
se encuentran adjuntos en los anexos 5y 6.
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llustracion 84. Cuenta de pérdidas y ganancias escenario realista

Importe Neto de la cifra de negocios 274.108,95 €| 287.814,40 € 302.205,12 €
Prestaciones de servicios 274.108,95 €| 287.814,40€ 302.205,12 €
Aprovisionamientos 27.272,72 € 27.818,18 € 28.374,55 €
Consumos 27.272,72 € 27.818,18 £ 28.374,55 €
Gastos de personal 248.531,07 €| 255.365,67 € 262.388,23 €
Sueldos y salarios 187.783,20€ | 192.947,24 € 198.253,29 €
Cargas sociales 60.747,87 € 62.418,43 € 64.134,94 €
Otros gastos de explotacion 18.300,00 € 18.666,00 € 19.039,32 €
Servicios exteriores 18.300,00 € 18.666,00 € 19.039,32 €
Amortizacion del inmovilizado 17.333,90 € 17.333,90 € 17.333,90 €
Resultado de explotacién -37.328,74 €| -31.369,35 € -24.930,88 €
Gastos financieros 18.429,00 € 17.486,00 € 16.543,00 €
Por deudas con terceros 18.429,00 € 17.486,00 € 16.543,00 €
Resultado financiero -18.429,00 €| -17.486,00 € -16.543,00 €
Resultado antes de impuestos -55.757,74 €| -48.855,35 € -41.473,88 €
Impuesto sobre beneficios

Resultado procedente de op. Continuadas -55.757,74 €| -48.855,35 € -41.473,88 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015

8.6 Analisis de ratios

Un ratio es el cociente entre dos magnitudes de los estados contables que se
relacionan. Son un instrumento fundamental en el analisis econdmico-financiero del
estado patrimonial de una empresa.

Son utilizados para diagnosticar la situacion de la empresa a partir de la informacién
gue proporcionan los distintos estados contables, con el objetivo de evaluar la gestiéon
de la empresa, diagnosticar y tomar decisiones acertadas.

8.6.1 Analisis del fondo de maniobra

El fondo de maniobra permite conocer la estructura patrimonial mds conveniente para
una empresa. Es la diferencia entre el Activo Corriente y el Pasivo Corriente, por lo
tanto muestra la parte del Activo Corriente que es financiada con recursos
permanentes, siendo estos el Pasivo No Corriente y el Patrimonio Neto.

Para que se dé un equilibrio financiero, el fondo de maniobra debe ser positivo, ya que
nos permitird hacer frente a las deudas exigibles con la liquidez de los activos. Si éste
fuera negativo, la empresa tendria problemas para hacer frente a las deudas.
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Fondo de Maniobra 110.955,16 € 64.013,71 € 80.211,47 €

llustracion 85. Fondo de maniobra
Fuente: Elaboracion propia, 2015

En nuestro caso se da un equilibrio financiero ya que el Activo Corriente es mayor que
el Pasivo Corriente, por lo que se puede decir que tiene suficientes activos liquidos
para hacer frente a sus deudas de vencimiento mas inmediato.

8.6.2 Analisis de liquidez
Capacidad de la empresa para hacer frente a sus pagos a corto plazo. Relaciona los
diferentes componentes del Activo Corriente con las deudas de vencimiento mas

inmediatas.

Con el fin de analizar la liquidez, vamos a tener en cuenta diferentes ratios:

Ratio de liquidez general 8,20 5,15 6,20
Ratio de tesoreria 6,43 3,35 4,36
Ratio de disponibilidad 6,43 3,35 4,36

llustracion 86. Ratios de liquidez
Fuente: Elaboracion propia, 2015

El ratio de liquidez relaciona el Activo Corriente y el Pasivo Corriente. El resultado
Optimo de este ratio es el que se encuentra entre 1,5 y 2. Al obtener un resultado del
ratio de liqguidez mayor que 2, nos encontramos en una situacién de activos corrientes
ociosos, por lo que puede darse una posible pérdida de rentabilidad, aunque con el
paso de los aiflos nos vamos estabilizando ya que el Activo Corriente disminuye, pero el
Pasivo Corriente se mantiene estable.

El ratio de tesoreria relaciona concretamente el realizable y el efectivo con el Pasivo
Corriente, por lo tanto, la diferencia con el ratio de liquidez, es que el de tesoreria
obvia las existencias. El resultado correcto seria un ratio igual a 1. En nuestro caso es
bastante superior, por lo que se confirma que hay un exceso de liquidez, lo que puede
llevarnos a una situacion de pérdida de rentabilidad, aunque, de la misma forma que
en el ratio anterior, también se observa un ajuste en los siguientes afios. Comparado
con el ratio de liquidez, se observa que el efectivo representa un gran peso para la
empresa.

El ratio de disponibilidad es el mismo que el de tesoreria ya que no contamos con
realizable.
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8.6.3 Anadlisis de endeudamiento

Pretende informar a cerca de la cantidad de deuda a la que tiene que hacer frente la
empresa, la composicién de esa deuda y su coste asociado.

Para ello, se van a tener en cuenta los siguientes ratios:

Ratio de endeudamiento 0,43 0,45 0,43
Ratio de autonomia 1,31 1,20 1,33
Ratio de solvencia 2,31 2,20 2,33
Ratio de calidad de la deuda 0,05 0,06 0,06
Ratio del coste de la deuda 0,06 0,06 0,06
Cobertura de gastos -2,03 -1,79 -1,51
financieros

Ratio de gastos financieros

sobre ventas 0,07 0,06 0,05

Ilustracion 87. Ratios de endeudamiento
Fuente: Elaboracion propia, 2015

El ratio de endeudamiento relaciona el Pasivo con la totalidad del patrimonio Neto y el
Pasivo. Como nuestro ratio se encuentra entre 0,4 y 0,6 nos indica que en la empresa
existe bastante equilibrio con respecto a la financiacion propia y ajena, ya que el
pasivo representa un 43% del total de financiacion.

El ratio de autonomia se obtiene a partir del Patrimonio Neto y el Pasivo. Representa la
autonomia de la empresa respecto a la financiacidon de terceros ajenos a la empresa.
Nos muestra que es una empresa ligeramente mas capitalizada.

Con respecto al ratio de solvencia, éste relaciona el Activo y el Pasivo. Mide Ia
capacidad de la empresa para hacer frente a la totalidad de sus deudas. Se observa
gue esta empresa se encuentra en una situacion bastante holgada durante los
primeros tres afios, siendo la distancia a la quiebra técnica bastante grande, ya que el
activo es superior al pasivo.

El ratio de calidad de la deuda relaciona el Pasivo Corriente con el Pasivo Total. Un
menor ratio indica que la mayoria de la deuda es a largo plazo, tal y como se observa
en nuestro caso. Debido a nuestra abundante liquidez, podriamos hacer frente a una
mayor deuda a corto plazo, aunque uno de los inconvenientes es el coste que tiene
asociada.

El coste de la deuda es del 6%, esta bien gestionado ya que la mayoria de la deuda es a
largo plazo y este se mantiene constante los tres primeros afos.

El ratio de cobertura de gastos financieros es negativo, ya que el resultado de
explotacién es negativo, debido sobre todo a los gastos de personal, lo cual es
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desfavorable para la empresa. Por el contrario, se puede observar que poco a poco va
recuperandose ya que el resultado de explotacién aln siendo negativo mejora, porque
las ventas comienzan a aumentar en mayor medida en que lo hacen los gastos.

El ratio de gastos financieros sobre ventas da lugar a unos gastos financieros excesivos
comparado con el nivel de ingresos que tenemos.

De todo ello, deducimos que se puede hacer frente a la deuda, tanto a corto como a
largo plazo ya que contamos con una elevada liquidez y solvencia, sin embargo, no
podemos hacer frente a su coste ya que el resultado de explotacidn es negativo,
debido a que se trata de una nueva empresa y de momento contamos con unos bajos
ingresos y el gasto en personal es muy elevado.

8.6.4 Andlisis de la Rentabilidad econédmica

Es la relacidn entre el Beneficio antes de intereses e impuestos y el Activo Total. Esta
es totalmente independiente de la forma en que se financian los activos, ya sea
mediante financiacion propia o ajena. Evalua la productividad de los activos, como
también la rotacion de existencias.

Rendimiento -0,06 -0,05 -0,04

Ilustracion 88. Rentabilidad econdmica
Fuente: Elaboracion propia, 2015

Una rentabilidad econdmica negativa indica que no estamos consiguiendo ningun
rendimiento de los activos y como ya se ha visto en la cuenta de pérdidas y ganancias,
se estan generando pérdidas. Esto nos indica que se deben reducir gastos o aumentar
la cifra de ventas cuanto antes.

La rentabilidad econdmica es menor al coste de la financiacién, por lo que no podemos
atender a este, tal y como se ha visto anteriormente.

8.6.5 Andlisis de la Rentabilidad financiera

Mide el resultado obtenido en relacidn a la inversidon de los propietarios.

Rendimiento -0,15 -0,15 -0,12

llustracion 89. Rentabilidad financiera
Fuente: Elaboracion propia, 2015

Este ratio caso también es negativo, ya que el resultado del ejercicio es negativo. La
solucién a estos ratios negativos seria aumentar nuestro margen de ventas, bien
elevando precios, potenciando las ventas o reduciendo gastos.
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8.7 Recuperacion de la inversion. Analisis VAN y TIR

A continuacion, se va a estudiar la viabilidad de la inversidén teniendo en cuenta el
desembolso inicial, los flujos netos de caja generados por la inversidon durante los
distintos afios, la duracién temporal de la inversidn y el coste de los recursos
financieros empleados.

Para ello, haremos uso de los métodos dinamicos VAN y TIR:

El VAN se define como el valor actual neto de la suma de todos los flujos netos de caja
generados durante los afos que tiene lugar la inversion, actualizados al momento
inicial, mediante una tasa de actualizacion k. Si el VAN es positivo, determinara que el
proyecto permitird recuperar el capital invertido y obtener beneficios.

La TIR se define como la tasa de actualizacién que hace cero el VAN. Proporciona una
medida de la rentabilidad relativa bruta anual por unidad monetaria invertida en el
proyecto. Por tanto, permite determinar si una inversién es viable. Serd viable la
inversién que tenga una TIR mayor que el coste de financiacién de los capitales
invertidos en el proyecto.

Para su calculo son necesarios los siguientes datos:
Desembolso inicial: -708.339 €

Coste del capital = TAE: 6,29%

Afos: 23

Flujos netos de caja: Los pagos no coinciden con los gastos, ya que para calcular los
flujos de caja no se van a tener en cuenta, como pagos, los gastos financieros. A parte,
los pagos de la devolucién del préstamo tampoco se consideran en este calculo.

153



PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

ANO 1 274.108,95 € 294.103,79 € -19.994,84 €
ANO 2 287.814,40 € 301.849,85 € -14.035,45 €
ANO 3 302.205,12 € 309.802,10 € -7.596,98 €
ANO 4 317.315,38 € 317.966,05 € -650,68 €
ANO 5 333.181,14 € 326.347,40 € 6.833,74 €
ANO 6 349.840,20 € 334.951,99 € 14.888,21 €
ANO 7 367.332,21 € 343.785,80 € 23.546,42 €
ANO 8 385.698,82 € 352.854,99 € 32.843,83 €
ANO 9 404.983,76 € 362.165,89 € 42.817,88 €
ANO 10 425.232,95 € 371.724,98 € 53.507,97 €
ANO 11 446.494,60 € 381.538,94 € 64.955,66 €
ANO 12 468.819,33 € 391.614,61 € 77.204,72 €
ANO 13 492.260,30 € 401.959,04 € 90.301,26 €
ANO 14 516.873,31 € 412.579,43 € 104.293,88 €
ANO 15 542.716,98 € 423.483,22 € 119.233,76 €
ANO 16 569.852,83 € 434.678,01 € 135.174,81 €
ANO 17 598.345,47 € 446.171,65 € 152.173,82 €
ANO 18 628.262,74 € 457.972,15 € 170.290,59 €
ANO 19 659.675,88 € 470.087,79 € 189.588,09 €
ANO 20 692.659,67 € 482.527,04 € 210.132,63 €
ANO 21 727.292,65 € 495.298,60 € 231.994,05 €
ANO 22 763.657,29 € 508.411,42 € 255.245,87 €
ANO 23 801.840,15 € 521.874,69 € 279.965,46 €

Ilustracion 90. Flujos netos de caja
Fuente: Elaboracidn propia, 2015

Con todos estos datos resulta un valor actual neto a 23 afios positivo de 44.799,99 €, lo
gue quiere decir que se podra recuperar el capital invertido.

La TIR resultante es de un 7%. Como se ha dicho, sera viable la inversion que tenga una
TIR mayor que el coste de financiacién de los capitales invertidos en el proyecto. En
nuestro caso, la TIR 7% es superior al coste de la financiacién de los capitales
invertidos 6,29%.

8.8 Epilgo

Para comenzar con la actividad de la empresa es necesario un desembolso de 708.339
euros, compuesto por las aplicaciones informaticas, las construcciones, las
instalaciones técnicas, otro inmovilizado material, los gastos de constitucién y de
primer establecimiento y la tesoreria inicial para hacer frente al gasto en personal de
los primeros meses y a la compra de mercaderias.
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El capital social de la empresa es de 438.220 euros, aportado por los dos socios, tanto
en dinero como en especie.

Para financiar el resto de la inversidn, se ha solicitado un préstamo de la linea ICO
2015.

El resultado del ejercicio serd negativo los tres primeros afios, debido al resultado de
explotacidén negativo, porque la cifra de ingresos aun no es muy elevada al ser una
empresa de nueva creacion, ademas de tener unos gastos de personal muy elevados,
en comparacion con las ventas.

Respecto a la informacion extraida de los ratios, el fondo de maniobra es positivo, lo
qgue indica que la empresa se encuentra en equilibrio financiero, pues el activo
corriente es mayor al pasivo corriente. Estamos en una situacion de exceso de liquidez,
lo que puede dar lugar a una pérdida de rentabilidad de los activos.

En cuanto a los ratios de endeudamiento, existe un equilibrio entre la financiacién
propia y ajena. Es posible hacer frente a la financiacién ajena, pero no a su coste,
debido al resultado de explotacién negativo existente.

Los ratios de rentabilidad econdmica y financiera son negativos, por lo que se debe
aumentar los ingresos, bien a través de un incremento de los precios o bien
potenciando la demanda, o disminuir la cifra de gastos.

Respecto a la recuperacion de la inversién, el VAN a 23 afos es positivo, por lo que se
recuperara el capital invertido. También, se obtiene una TIR superior al coste de
financiacion, por lo que se confirma su viabilidad.
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CAPITULO 9
CALENDARIO DE EJECUCION
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CAPITULO 9. CALENDARIO DE EJECUCION
9.1 Introduccion

La creacidn y puesta en marcha de nuestra empresa requiere de una serie de tareas
gue hardn referencia a los tramites administrativos necesarios para dar comienzo con
la actividad, como al proceso de construccién de las edificaciones, instalaciones y
acondicionamiento de estas.

Con la finalidad de planificar en el tiempo las tareas necesarias y asi calcular el punto
de puesta en marcha de nuestra empresa, haremos uso del diagrama de Gantt. Este
nos permitird obtener una representacién grafica del progreso del proyecto.

9.2 Diagrama Gantt

En la ilustracidn se representan las distintas tareas que componen el proyecto y las
semanas de la duracién del proyecto teniendo en cuenta el comienzo y fin de cada una
de las tareas a realizar.
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Constitucion e inscripcion de la empresa RM y
Hacienda

Solicitud y obtencidn licencia de obras

Obras y acondicionamiento

Solicitud y obtencion licencia de apertura

Alta en el Régimen de Autonomos

Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social

Contratacion y alta de los trabajadores y la
Seguridad Social

Presentacion de los contratos de los trabajadores

Solicitud y legalizacion de los libros de matricula y
visitas

Apertura del complejo

1/2(3|4|5|6(7(8|9(10|11|12|13|14|15|16|17|18(19|20|21(22|23|24(25|26|27| 28|29|30| 31| 32| 33|34| 35

.Fl-ll

llustracion 91. Diagrama de Gantt
Fuente: Elaboracion propia, 2015

159



PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

9.3 Epilogo

Después de prever la duracién de cada tarea y representar la planificacién y
programacioén graficamente mediante el diagrama Gantt, se ha obtenido una duracién
del proyecto de 35 semanas, lo que quiere decir que desde que empiecen los tramites
de constitucion de la sociedad hasta que se ponga en funcionamiento su actividad
habrdan transcurrido casi 9 meses.
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CAPITULO 10
CONCLUSIONES
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CAPITULO 10. CONCLUSIONES

En este ultimo capitulo, se van a extraer las ideas mas relevantes de cada uno de los
temas abordados a lo largo del proyecto. Todas ellas serdn clasificadas segun los
distintos capitulos:

v’ Capitulo 2. Antecedentes y situacion actual.

El turismo rural surgid a partir de la concentracion urbana de la poblacién en el siglo
XX. Los objetivos buscados con su surgimiento fueron la necesidad de reactivar la
economia de las zonas rurales, diversificar la actividad econémica local, crear empleo,
frenar la despoblacion, complementar la renta de los agricultores y ganaderos,
diversificar el producto turistico, desarrollar una actividad respetuosa con el
medioambiente y aumentar el nimero de turistas en Espafia.

Este tipo de turismo se caracteriza por ser de baja densidad, contar con abundancia de
recursos naturales cuidados, menor estacionalidad que el turismo de sol y playa,
estancias de corta duracion, la motivacion de los turistas rurales es el contacto con el
medioambiente y lo caracteriza la propiedad familiar de los alojamientos.

El turismo rural ha evolucionado debido al cambio en el estilo de vida de la sociedad,
como las nuevas necesidades de ocio, el uso de internet a la hora de intercambiar
informacién, el proceso de eleccion de destinos o los valores de la sociedad.

Actualmente, las competencias de turismo pertenecen a las comunidades auténomas.
Estas son las que dictan sus propias normas regulando distintos aspectos de los
requisitos a cumplir por los distintos tipos de alojamiento rural.

v’ Capitulo 3. Analisis de entorno
Se ha realizado un analisis del macroentorno, la industria y la competencia.

Para analizar el macroentorno se ha utilizado el modelo PESTEL. Este hace referencia a
los factores politicos y legales, como las ayudas ofrecidas por el Estado y la UE para los
emprendedores; unos factores econdmicos, como la actual coyuntura caracterizada
por una alta tasa de desempleo, caidas en los niveles de demanda o incremento de los
tipos impositivos; factores sociales, como el cambio demografico; factores
tecnolégicos, como el uso de internet como herramienta de informacion y distribucion
de servicios, o factores ambientales, como los valores que promueve el turismo de
calidad.

Para analizar la industria se ha utilizado el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Se
puede resumir con la inexistencia de barreras de entrada, la amenaza de productos
sustitutos, un gran poder por parte de los compradores, un escaso poder de los
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proveedores y una rivalidad entre competidores consistente en hacerse con la cuota
de mercado de las empresas competidoras compitiendo en precios.

Respecto a la competencia, hay que destacar que estd formada por casas rurales,
hostales, apartamentos, hoteles y complejos rurales. Algunos de ellos también ofrecen
la posibilidad de contratar servicio de comidas y de reservar actividades de ocio

Se han obtenido algunos datos caracteristicos del sector del turismo rural. Este es el
menos frecuentado por los turistas en Espafa, debido al turismo de sol y playa en el
que predomina el alojamiento hotelero. El niumero de pernoctaciones de los
residentes es mayor al de los no residentes. Castilla La Mancha fue la séptima
comunidad espafiola que recibié mds pernoctaciones en 2013

La estancia media de Castilla La Mancha se situd en los ultimos afios por debajo de la
media espafiola. Los turistas no residentes se alojan un mayor nimero de dias.

Castilla La Mancha fue la cuarta comunidad con mas establecimientos de alojamiento
rural y con mas plazas en 2013.

El grado de ocupacién de Castilla La Mancha esta por debajo del de la media espafiola.

Este sector se caracteriza por un perfil de turista cuyo objetivo es realizar actividades y
vivir nuevas experiencias. Este tipo de turista tiene entre treinta y cincuenta anos, viaja
tanto en pareja, como con familia y amigos y realiza este tipo de turismo de una a tres
veces al afio.

v’ Capitulo 4. Analisis de operaciones y procesos.

El complejo se situa en la Fuente Grande de Garaballa, un pueblo de la provincia de
Cuenca, que se encuentra a 105 km de esta ciudad, y a 117 km de la ciudad de
Valencia.

Garaballa cuenta con ciertos puntos de interés turistico, La iglesia de San Sebastian, el
santuario de la virgen de Tejeda o la fuente grande. Distintas rutas a realizar Ruta del
mirador de la Olla o y la Laguna , El pantedn de los Marqueses de Moya y diversas
festividades que atraen a los turistas al pueblo La fiesta de San Sebastidan o las de
Tejeda.

Para la distribucion en planta de las instalaciones, se requiere tener en cuenta el
decreto 4/1989 de 16 de enero de Ordenacion y Clasificacién de establecimientos
hoteleros y el Decreto 93/2006 de 11 de julio del 2006, de Ordenacion del Alojamiento
Turistico en el Medio Rural.

El terreno del complejo cuenta con 1092 metros cuadrados, de los que 892 metros
cuadrados son suelo edificable ocupado por las cabafias, el bar, la zona de recepciény
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el guarda equipajes y los 200 metros cuadrados restantes son zona ajardinada, zona de
aparcamiento y area recreativa para nifios.

Concretamente, el conjunto de las cabafias ocupa 698 metros cuadrados, el
restaurante cuenta con 167 metros cuadrados, 100 de ellos dedicados al salén y a los
dos bafos de mujeres y hombres respectivamente y 67 metros cuadrados dedicados a
la cocina, la despensa y la bodega.

En la entrada del complejo se ubicara la zona de recepcién, el cuarto guarda
equipajes, los dos vestuarios y los dos bafios del personal. El drea de estas
instalaciones es de 27 metros cuadrados, repartidos en 6, 5, 4 y 4 metros cuadrados
respectivamente.

En cuanto a las operaciones y procesos, quedan plasmadas en un mapa de servicio. El
proceso del servicio de alojamiento en el que estd incluido el proceso de reserva de
actividades se divide en tres actos que son la acogida del turista, la despedida del
cliente y el control de calidad y fidelizacién; cada uno dividido en diferentes pasos. El
proceso del servicio de restauracién se divide en cuatro actos: recepcion del cliente,
pedido del cliente, servir al cliente y facturacion y despedida. A la vez, estos actos
también constan de diferentes pasos.

v’ Capitulo 5: Andlisis de la empresa.

Este complejo de turismo rural esta regulado por el Decreto 93/2006 de 11 de julio del
2006, de Ordenaciéon del Alojamiento Turistico en el Medio Rural y su posterior
modificacion a través del Decreto 348/2008, de 09 de diciembre del 2008.

El CNAE 2009 de la actividad es el 5520 Alojamientos turisticos y otros alojamientos de
corta estancia.

Ofrece tres servicios: alojamiento, restauraciéon y actividades de ocio.

La mision del complejo es proporcionar una estancia en contacto con la naturaleza a
los turistas prestando servicios de alojamiento, restauracion y ocio.

La vision es llegar a ser un referente en el sector del turismo rural, generando nuevas
emociones en el turista.

Los valores de la empresa son cercania, amabilidad, confianza, atencion personalizada,
proteccion del entorno, costumbres, cultura y excelencia.

Con el fin de analizar la empresa, se ha utilizado la matriz DAFO.

Las debilidades mas importantes son que se trata de unos socios poco experimentados
como empresarios, la empresa es de nueva creacién, no conocida en el mercado,
existe la necesidad de realizar una elevada inversion en instalaciones y publicidad.
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Las amenazas que se destacan son la actual coyuntura econdmica, la estacionalidad del
sector, el exceso de oferta en relacién con el nivel de demanda, los competidores, la
competencia desleal, la ausencia de una misma nomenclatura para los alojamientos
rurales en las distintas comunidades autonomas y la imagen extendida del turismo de
sol y playa.

Las fortalezas mas relevantes son las ganas y motivacién de los emprendedores, el
capital humano contratado en la empresa, su formacidn y competencias, el
emplazamiento del complejo, la calidad, el entorno natural y los servicios ofrecidos
como las actividades de ocio y la presencia de personal en recepcién durante todo el
dia.

Las oportunidades mas importantes son la saturacion de los destinos de sol y playa o la
apuesta por parte de las administraciones publicas por este tipo de turismo,
destinando ayudas para su crecimiento.

Como respuesta a este analisis DAFO, se ha elaborado la matriz CAME, buscando
medidas para corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y
explotar las oportunidades.

La forma juridica que mas se ajusta al proyecto es la de la Sociedad Limitada debido al
caracter de sociedad cerrada respecto a la transmision de participaciones y a la
responsabilidad limitada por parte de los socios.

v’ Capitulo 6. Plan de Recursos Humanos.

La sociedad cuenta con dieciséis trabajadores, dos de ellos son los socios,
desempeiiando las funciones de gerente y directora.

Cada puesto estard retribuido segun el convenio de hosteleria de Cuenca del 2011, ya
gue no se ha acordado un nuevo convenio desde la fecha, quedando este como
vigente hasta un nuevo acuerdo.

v’ Capitulo 7. Plan de marketing.

Desde el punto de vista del marketing, el servicio ofrecido por esta empresa se podria
desglosar en:

Servicio esencial que es la oferta de alojamiento y comida.

Servicio incrementado que hace referencia al servicio de calidad y satisfaccion de las
necesidades de los clientes.

La marca Complejo rural La Fuente Grande cuenta con atributos como la calidad y el
buen precio. Aporta beneficios como el descanso o el contacto con la naturaleza,

165



PLAN DE NEGOCIO DEL COMPLEJO DE TURISMO RURAL LA FUENTE GRANDE

transmite ciertos valores como cercania, energia o confianza y va destinada a gente
joven y adultos de clase media.

El publico objetivo es gente de 26 a 64 afos que viven en el medio urbano,
principalmente en la Comunidad de Madrid, Castilla La Mancha y la Comunidad
Valenciana, a las que les gusta viajar, el contacto con la naturaleza y el respeto por el
medio ambiente. Caracterizadas por un nivel cultural medio alto y un nivel adquisitivo
medio. Viajan en pareja o en grupo de familia o amigos. Buscar informaciéon por
internet y efectuar reservas online o teleféonicamente.

Nuestra estrategia de posicionamiento es de liderazgo en calidad. Ademas, se
caracteriza por unos precios acordes a la calidad prestada y a la situacion econdmica
actual.

Las herramientas de promocion son la venta personal, la promocién de ventas, las
relaciones publicas y el marketing directo.

Los objetivos del marketing son el conocimiento de la empresa por parte del publico
objetivo, construir una imagen, conviccion y preferencia en el mercado, la compra y el
mantenimiento del servicio en la mente del cliente.

La distribucidn, se llevard a cabo mediante nuestra pagina web, a través de distintos
portales especializados en turismo rural o poniéndonos en contacto con el cliente
como proveedores.

El precio ha sido fijado teniendo en cuenta el precio de la competencia y la percepcién
del cliente.

El precio medio por persona por pernoctar en el complejo en temporada alta es de
30,71 €y en temporada baja de 27,82 €.

El precio del restaurante es distinto en funcién de si se trata de comida o cena, de
cliente alojado o no alojado y de la edad.

El precio de las actividades de ocio varia en funcion de la edad.
v’ Capitulo 8. Plan econémico-financiero.
El importe correspondiente a la inversién inicial es de 708.339 euros.

Este se financia a través del capital social aportado por los socios, tanto en dinero
como en especie y a través de un préstamo de la linea ICO 2015.

Segun la cuenta de pérdidas y ganancias, el resultado del ejercicio durante los tres
primeros afos es negativo, debido a los elevados gastos de personal, lo que da lugar a
un resultado de explotaciéon también negativo.
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Segun los ratios, la empresa se encuentra en equilibrio financiero por su fondo de
maniobra positivo, existe un exceso de liquidez, existe un equilibrio entre Ia
financiacion propia y ajena, se puede hacer frente a la financiacion ajena, pero no a su
coste, a causa del resultado de explotacion negativo.

Los ratios de rentabilidad econdmica y financiera son negativos. Las medidas a adoptar
serian aumentar los ingresos o disminuir la cifra de gastos.

Respecto a la recuperacion de la inversién, el VAN a 23 afios es positivo, por lo que se
recuperara el capital invertido. La TIR es superior al coste de financiacion, por lo que se
confirma la viabilidad de la empresa.

v’ Capitulo 9. Calendario de ejecucién.

Segun la informacion obtenida mediante el diagrama de Gantt, el tiempo transcurrido
desde que empiecen los trdmites de constitucién de la sociedad hasta que se ponga
en funcionamiento su actividad sera de 35 semanas.
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ANEXO 1. RELACION DE OTRO INMOVILIZADO MATERIAL

Salén 20.780 €
8 sofas 2 plazas 1.210€
8 sofas 4 plazas 1.977 €
1 sofa XXL 925 €
66 sillas 1.500 €
14 mesas cuadradas 1.840 €
3 mesas extensibles 617 €
71 lamparas 1.022 €
17 televisores 5.606 €
17 DVDs 478 €
17 aires acondicionados 5.606 €
Cocina 11.041 €
17 fregaderos Y grifos 617 €
17 hornos 688 €
17 bancadas 336 €
17 armarios de cocina 843 €
17 papeleras 85 €
17 sartenes 477 €
17 cacerolas 421 €
17 cazos 210 €
17 cucharones 63 €
17 paletas 63 €
17 lavadoras 3.498 €
17 frigorificos 2.514 €
17 microondas 773 €
66 tenedores 60 €
66 cuchillos 60 €
66 cucharas 60 €
66 vasos 26 €
66 platos llanos 109 €
66 platos hondos 109 €
17 trapos de cocina 30€
Baho 3.986 €
17 armarios 421 €
17 espejos 211 €
2 jacuzzis 3.057 €
66 toallas grandes 264 €
17 toallas pequefiias 34 €
Aseo 111 €
3 espejos 37€
3 armarios 74 €
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Habitacion 14.064 €
17 teléfonos 143 €
17 cajas fuertes 529 €
27 armarios 3.190 €
27 mesitas 691 €
2 camas individuales 350 €
18 camas dobles 3.853 €
14 literas dobles 2.880 €
30 sdbanas cama individual 173 €
25 sdbanas cama doble 413 €
30 edredones cama individual 619 €
25 edredones cama doble 826 €
48 mantas 397 €
Fuente: Elaboracion propia, 2015
Salon 3.975 €
50 sillas 1.137 €
15 mesas 2.005 €
1 televisor 330 €
4 [dmparas 132 €
1 aire acondicionado 355 €
2 papeleras 17 €
Cocina 3.682 €
1 teléfono 20€
1 fregadero y grifo 36 €
1 horno 222 €
1 bancada 47 €
2 armarios de cocina 100 €
1 papelera 5€
3 sartenes 32€
5 cacerolas 181 €
3 cazos 43 €
1 cafetera 81€
3 cucharones 11€
2 paletas 7€
2 tijeras 7€
2 armarios frigorificos 2.169 €
1 nevera 413 €
1 microondas 45 €
30 tenedores 28 €
30 cucharas 28 €
30 cuchillos 28 €
30 vasos 12 €
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30 copas 22 €
30 platos llanos 49 €
30 platos hondos 49 €
6 bandejas 35€
6 trapos de cocina 10€
Bafo | o0€
2 armarios 50 €
2 espejos 25 €
8 toallas pequefias 16 €
Despensa | 208€
4 estanterias 101 €
3 armarios 107 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015

1 estanteria 27 €
1 impresora multifuncién 49 €
1 escritorio 99 €
1silla 81l€
1 teléfono 20€
1lampara 14 €
Bafos [ mee |
2 armarios 50 €
2 espejos 25€
8 toallas pequenias 16 €
2 |lamparas 29 €

Fuente: Elaboracidn propia, 2015
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ANEXO 2. PRESTAMO AMORTIZACION CONSTANTE

MES AMORTIZACION INTERESES CUOTA CAPITAL PENDIENTE
FINANCIERA
0 308.339,00 €
1 1.285,00€| 1.572,00€| 2.857,00 € 307.054,00 €
2 1.285,00€| 1.565,00€| 2.850,00 € 305.770,00 €
3 1.285,00€| 1.559,00€| 2.843,00 € 304.485,00 €
4 1.285,00€| 1.552,00€| 2.837,00 € 303.200,00 €
5 1.285,00€| 1.546,00€| 2.830,00 € 301.915,00 €
6 1.285,00€| 1.539,00€| 2.824,00 € 300.631,00 €
7 1.285,00€| 1.532,00€| 2.817,00 € 299.346,00 €
8 1.285,00€| 1.526,00€| 2.811,00 € 298.061,00 €
9 1.285,00€| 1.519,00€| 2.804,00 € 296.776,00 €
10 1.285,00€| 1.513,00€| 2.798,00 € 295.492,00 €
11 1.285,00€| 1.506,00€| 2.791,00 € 294.207,00 €
12 1.285,00€| 1.500,00€| 2.784,00 € 292.922,00 €
13 1.285,00€| 1.493,00€| 2.778,00 € 291.637,00 €
14 1.285,00€| 1.487,00€| 2.771,00 € 290.353,00 €
15 1.285,00€| 1.480,00€| 2.765,00 € 289.068,00 €
16 1.285,00€| 1.474,00€| 2.758,00 € 287.783,00 €
17 1.285,00€| 1.467,00€| 2.752,00 € 286.498,00 €
18 1.285,00€| 1.460,00€| 2.745,00 € 285.214,00 €
19 1.285,00€| 1.454,00€| 2.739,00 € 283.929,00 €
20 1.285,00€| 1.447,00€| 2.732,00 € 282.644,00 €
21 1.285,00€| 1.441,00€| 2.726,00 € 281.359,00 €
22 1.285,00€| 1.434,00€| 2.719,00 € 280.075,00 €
23 1.285,00€| 1.428,00€| 2.712,00 € 278.790,00 €
24 1.285,00€| 1.421,00€| 2.706,00 € 277.505,00 €
25 1.285,00€| 1.415,00€| 2.699,00 € 276.220,00 €
26 1.285,00€| 1.408,00€| 2.693,00 € 274.936,00 €
27 1.285,00€| 1.401,00€| 2.686,00 € 273.651,00 €
28 1.285,00€| 1.395,00€| 2.680,00 € 272.366,00 €
29 1.285,00€| 1.388,00€| 2.673,00€ 271.081,00 €
30 1.285,00€| 1.382,00€| 2.667,00 € 269.797,00 €
31 1.285,00€| 1.375,00€| 2.660,00 € 268.512,00 €
32 1.285,00€| 1.369,00€| 2.653,00€ 267.227,00 €
33 1.285,00€| 1.362,00€| 2.647,00 € 265.942,00 €
34 1.285,00€| 1.356,00€| 2.640,00 € 264.658,00 €
35 1.285,00€| 1.349,00€| 2.634,00 € 263.373,00 €
36 1.285,00€| 1.343,00€| 2.627,00 € 262.088,00 €
37 1.285,00€| 1.336,00€| 2.621,00 € 260.803,00 €
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MES AMORTIZACION INTERESES CUOTA CAPITAL PENDIENTE
FINANCIERA
38 1.285,00€| 1.329,00€| 2.614,00 € 259.519,00 €
39 1.285,00€| 1.323,00€| 2.608,00 € 258.234,00 €
40 1.285,00€| 1.316,00€| 2.601,00 € 256.949,00 €
41 1.285,00€| 1.310,00€| 2.595,00 € 255.664,00 €
42 1.285,00€| 1.303,00€| 2.588,00 € 254.380,00 €
43 1.285,00€| 1.297,00€| 2.581,00 € 253.095,00 €
44 1.285,00€| 1.290,00€| 2.575,00 € 251.810,00 €
45 1.285,00€| 1.284,00€| 2.568,00 € 250.525,00 €
46 1.285,00€| 1.277,00€| 2.562,00 € 249.241,00 €
47 1.285,00€| 1.271,00€| 2.555,00 € 247.956,00 €
48 1.285,00€| 1.264,00€| 2.549,00 € 246.671,00 €
49 1.285,00€| 1.257,00€| 2.542,00 € 245.386,00 €
50 1.285,00€| 1.251,00€| 2.536,00 € 244.102,00 €
51 1.285,00€| 1.244,00€| 2.529,00 € 242.817,00 €
52 1.285,00€| 1.238,00€| 2.523,00 € 241.532,00 €
53 1.285,00€| 1.231,00€| 2.516,00 € 240.247,00 €
54 1.285,00€| 1.225,00€| 2.509,00 € 238.963,00 €
55 1.285,00€| 1.218,00€| 2.503,00 € 237.678,00 €
56 1.285,00€| 1.212,00€| 2.496,00 € 236.393,00 €
57 1.285,00€| 1.205,00€| 2.490,00 € 235.108,00 €
58 1.285,00€| 1.198,00€| 2.483,00 € 233.824,00 €
59 1.285,00€| 1.192,00€| 2.477,00 € 232.539,00 €
60 1.285,00€| 1.185,00€| 2.470,00 € 231.254,00 €
61 1.285,00€| 1.179,00€| 2.464,00 € 229.970,00 €
62 1.285,00€| 1.172,00€| 2.457,00 € 228.685,00 €
63 1.285,00€| 1.166,00€| 2.450,00 € 227.400,00 €
64 1.285,00€| 1.159,00€| 2.444,00 € 226.115,00 €
65 1.285,00€| 1.153,00€| 2.437,00 € 224.831,00 €
66 1.285,00€| 1.146,00€| 2.431,00€ 223.546,00 €
67 1.285,00€| 1.140,00€| 2.424,00 € 222.261,00 €
68 1.285,00€| 1.133,00€| 2.418,00 € 220.976,00 €
69 1.285,00€| 1.126,00€| 2.411,00 € 219.692,00 €
70 1.285,00€| 1.120,00€| 2.405,00 € 218.407,00 €
71 1.285,00€| 1.113,00€| 2.398,00 € 217.122,00 €
72 1.285,00€| 1.107,00€| 2.392,00 € 215.837,00 €
73 1.285,00€| 1.100,00€| 2.385,00 € 214.553,00 €
74 1.285,00€| 1.094,00€| 2.378,00 € 213.268,00 €
75 1.285,00€| 1.087,00€| 2.372,00 € 211.983,00 €
76 1.285,00€| 1.081,00€| 2.365,00 € 210.698,00 €
77 1.285,00€| 1.074,00€| 2.359,00 € 209.414,00 €
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MES AMORTIZACION INTERESES CUOTA CAPITAL PENDIENTE
FINANCIERA
78 1.285,00€| 1.067,00€| 2.352,00 € 208.129,00 €
79 1.285,00€| 1.061,00€| 2.346,00 € 206.844,00 €
80 1.285,00€| 1.054,00€| 2.339,00 € 205.559,00 €
81 1.285,00€| 1.048,00€| 2.333,00 € 204.275,00 €
82 1.285,00€| 1.041,00€| 2.326,00 € 202.990,00 €
83 1.285,00€| 1.035,00€| 2.319,00 € 201.705,00 €
84 1.285,00€| 1.028,00€| 2.313,00 € 200.420,00 €
85 1.285,00€| 1.022,00€| 2.306,00 € 199.136,00 €
86 1.285,00€| 1.015,00€| 2.300,00 € 197.851,00 €
87 1.285,00€| 1.009,00€| 2.293,00 € 196.566,00 €
88 1.285,00€| 1.002,00€| 2.287,00 € 195.281,00 €
89 1.285,00 € 995,00 €| 2.280,00 € 193.997,00 €
90 1.285,00 € 989,00 €| 2.274,00 € 192.712,00 €
91 1.285,00 € 982,00€| 2.267,00 € 191.427,00 €
92 1.285,00 € 976,00 €| 2.261,00 € 190.142,00 €
93 1.285,00 € 969,00 €| 2.254,00 € 188.858,00 €
94 1.285,00 € 963,00 €| 2.247,00 € 187.573,00 €
95 1.285,00 € 956,00 €| 2.241,00 € 186.288,00 €
96 1.285,00 € 950,00 €| 2.234,00 € 185.003,00 €
97 1.285,00 € 943,00 €| 2.228,00 € 183.719,00 €
98 1.285,00 € 937,00 €| 2.221,00 € 182.434,00 €
99 1.285,00 € 930,00 €| 2.215,00 € 181.149,00 €
100 1.285,00 € 923,00 €| 2.208,00 € 179.864,00 €
101 1.285,00 € 917,00 €| 2.202,00 € 178.580,00 €
102 1.285,00 € 910,00 €| 2.195,00 € 177.295,00 €
103 1.285,00 € 904,00 € 2.189,00 € 176.010,00 €
104 1.285,00 € 897,00 €| 2.182,00 € 174.725,00 €
105 1.285,00 € 891,00€| 2.175,00 € 173.441,00 €
106 1.285,00 € 884,00 €| 2.169,00 € 172.156,00 €
107 1.285,00 € 878,00 €| 2.162,00 € 170.871,00 €
108 1.285,00 € 871,00 €| 2.156,00 € 169.586,00 €
109 1.285,00 € 864,00 €| 2.149,00 € 168.302,00 €
110 1.285,00 € 858,00 €| 2.143,00 € 167.017,00 €
111 1.285,00 € 851,00 €| 2.136,00 € 165.732,00 €
112 1.285,00 € 845,00 €| 2.130,00 € 164.447,00 €
113 1.285,00 € 838,00 €| 2.123,00€ 163.163,00 €
114 1.285,00 € 832,00€| 2.116,00 € 161.878,00 €
115 1.285,00 € 825,00 €| 2.110,00 € 160.593,00 €
116 1.285,00 € 819,00 €| 2.103,00 € 159.308,00 €
117 1.285,00 € 812,00 €| 2.097,00 € 158.024,00 €
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118 1.285,00 € 806,00 € 2.090,00 € 156.739,00 €
119 1.285,00 € 799,00 € 2.084,00 € 155.454,00 €
120 1.285,00 € 792,00 €| 2.077,00 € 154.170,00 €
121 1.285,00 € 786,00 €| 2.071,00 € 152.885,00 €
122 1.285,00 € 779,00 €| 2.064,00 € 151.600,00 €
123 1.285,00 € 773,00 € 2.058,00 € 150.315,00 €
124 1.285,00 € 766,00 € 2.051,00 € 149.031,00 €
125 1.285,00 € 760,00 €| 2.044,00 € 147.746,00 €
126 1.285,00 € 753,00 €| 2.038,00 € 146.461,00 €
127 1.285,00 € 747,00 €| 2.031,00 € 145.176,00 €
128 1.285,00 € 740,00 € 2.025,00 € 143.892,00 €
129 1.285,00 € 733,00 €| 2.018,00 € 142.607,00 €
130 1.285,00 € 727,00€| 2.012,00 € 141.322,00 €
131 1.285,00 € 720,00 €| 2.005,00 € 140.037,00 €
132 1.285,00 € 714,00 €| 1.999,00 € 138.753,00 €
133 1.285,00 € 707,00 €| 1.992,00 € 137.468,00 €
134 1.285,00 € 701,00 € 1.985,00 € 136.183,00 €
135 1.285,00 € 694,00€| 1.979,00 € 134.898,00 €
136 1.285,00 € 688,00€| 1.972,00 € 133.614,00 €
137 1.285,00 € 681,00 €| 1.966,00 € 132.329,00 €
138 1.285,00 € 675,00 €| 1.959,00 € 131.044,00 €
139 1.285,00 € 668,00 €| 1.953,00€ 129.759,00 €
140 1.285,00 € 661,00 €| 1.946,00 € 128.475,00 €
141 1.285,00 € 655,00 €| 1.940,00 € 127.190,00 €
142 1.285,00 € 648,00 €| 1.933,00€ 125.905,00 €
143 1.285,00 € 642,00 €| 1.927,00 € 124.620,00 €
144 1.285,00 € 635,00 €| 1.920,00 € 123.336,00 €
145 1.285,00 € 629,00€| 1.913,00 € 122.051,00 €
146 1.285,00 € 622,00€| 1.907,00 € 120.766,00 €
147 1.285,00 € 616,00 €| 1.900,00 € 119.481,00 €
148 1.285,00 € 609,00 €| 1.894,00 € 118.197,00 €
149 1.285,00 € 603,00 €| 1.887,00 € 116.912,00 €
150 1.285,00 € 596,00 €| 1.881,00 € 115.627,00 €
151 1.285,00 € 589,00€| 1.874,00 € 114.342,00 €
152 1.285,00 € 583,00 €| 1.868,00€ 113.058,00 €
153 1.285,00 € 576,00 €| 1.861,00 € 111.773,00 €
154 1.285,00 € 570,00 €| 1.855,00 € 110.488,00 €
155 1.285,00 € 563,00 €| 1.848,00 € 109.203,00 €
156 1.285,00 € 557,00€| 1.841,00 € 107.919,00 €
157 1.285,00 € 550,00 €| 1.835,00€ 106.634,00 €
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158 1.285,00 € 544,00 € 1.828,00 € 105.349,00 €
159 1.285,00 € 537,00 €| 1.822,00 € 104.064,00 €
160 1.285,00 € 530,00 € 1.815,00 € 102.780,00 €
161 1.285,00 € 524,00 €| 1.809,00 € 101.495,00 €
162 1.285,00 € 517,00€| 1.802,00 € 100.210,00 €
163 1.285,00 € 511,00 €| 1.796,00 € 98.925,00 €
164 1.285,00 € 504,00 € 1.789,00 € 97.641,00 €
165 1.285,00 € 498,00€| 1.782,00 € 96.356,00 €
166 1.285,00 € 491,00€| 1.776,00 € 95.071,00 €
167 1.285,00 € 485,00€| 1.769,00 € 93.786,00 €
168 1.285,00 € 478,00€| 1.763,00 € 92.502,00 €
169 1.285,00 € 472,00€| 1.756,00 € 91.217,00 €
170 1.285,00 € 465,00€| 1.750,00 € 89.932,00 €
171 1.285,00 € 458,00€| 1.743,00 € 88.647,00 €
172 1.285,00 € 452,00€| 1.737,00 € 87.363,00 €
173 1.285,00 € 445,00€| 1.730,00 € 86.078,00 €
174 1.285,00 € 439,00€| 1.724,00 € 84.793,00 €
175 1.285,00 € 432,00€| 1.717,00 € 83.508,00 €
176 1.285,00 € 426,00€| 1.710,00 € 82.224,00 €
177 1.285,00 € 419,00€| 1.704,00 € 80.939,00 €
178 1.285,00 € 413,00€| 1.697,00 € 79.654,00 €
179 1.285,00 € 406,00 €| 1.691,00 € 78.369,00 €
180 1.285,00 € 399,00 €| 1.684,00€ 77.085,00 €
181 1.285,00 € 393,00€| 1.678,00 € 75.800,00 €
182 1.285,00 € 386,00 €| 1.671,00€ 74.515,00 €
183 1.285,00 € 380,00 €| 1.665,00 € 73.231,00 €
184 1.285,00 € 373,00 €| 1.658,00 € 71.946,00 €
185 1.285,00 € 367,00€| 1.651,00€ 70.661,00 €
186 1.285,00 € 360,00 €| 1.645,00 € 69.376,00 €
187 1.285,00 € 354,00 €| 1.638,00€ 68.092,00 €
188 1.285,00 € 347,00 €| 1.632,00€ 66.807,00 €
189 1.285,00 € 341,00 €| 1.625,00 € 65.522,00 €
190 1.285,00 € 334,00€| 1.619,00 € 64.237,00 €
191 1.285,00 € 327,00€| 1.612,00 € 62.953,00 €
192 1.285,00 € 321,00 €| 1.606,00 € 61.668,00 €
193 1.285,00 € 314,00 €| 1.599,00 € 60.383,00 €
194 1.285,00 € 308,00 €| 1.593,00 € 59.098,00 €
195 1.285,00 € 301,00 €| 1.586,00 € 57.814,00 €
196 1.285,00 € 295,00€| 1.579,00 € 56.529,00 €
197 1.285,00 € 288,00 €| 1.573,00€ 55.244,00 €
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198 1.285,00 € 282,00 €| 1.566,00 € 53.959,00 €
199 1.285,00 € 275,00 € 1.560,00 € 52.675,00 €
200 1.285,00 € 269,00 € 1.553,00 € 51.390,00 €
201 1.285,00 € 262,00€| 1.547,00 € 50.105,00 €
202 1.285,00 € 255,00 €| 1.540,00 € 48.820,00 €
203 1.285,00 € 249,00 € 1.534,00 € 47.536,00 €
204 1.285,00 € 242,00€| 1.527,00 € 46.251,00 €
205 1.285,00 € 236,00 € 1.521,00 € 44.966,00 €
206 1.285,00 € 229,00€| 1.514,00 € 43.681,00 €
207 1.285,00 € 223,00€| 1.507,00 € 42.397,00 €
208 1.285,00 € 216,00 €| 1.501,00 € 41.112,00 €
209 1.285,00 € 210,00 €| 1.494,00 € 39.827,00 €
210 1.285,00 € 203,00 €| 1.488,00 € 38.542,00 €
211 1.285,00 € 196,00 €| 1.481,00 € 37.258,00 €
212 1.285,00 € 190,00€| 1.475,00 € 35.973,00 €
213 1.285,00 € 183,00€| 1.468,00 € 34.688,00 €
214 1.285,00 € 177,00€| 1.462,00 € 33.403,00 €
215 1.285,00 € 170,00 €| 1.455,00 € 32.119,00 €
216 1.285,00 € 164,00 €| 1.448,00 € 30.834,00 €
217 1.285,00 € 157,00€| 1.442,00 € 29.549,00 €
218 1.285,00 € 151,00€| 1.435,00€ 28.264,00 €
219 1.285,00 € 144,00€| 1.429,00 € 26.980,00 €
220 1.285,00 € 138,00€| 1.422,00 € 25.695,00 €
221 1.285,00 € 131,00€| 1.416,00 € 24.410,00 €
222 1.285,00 € 124,00€| 1.409,00 € 23.125,00 €
223 1.285,00 € 118,00€| 1.403,00 € 21.841,00 €
224 1.285,00 € 111,00€| 1.396,00 € 20.556,00 €
225 1.285,00 € 105,00€| 1.390,00 € 19.271,00 €
226 1.285,00 € 98,00€| 1.383,00 € 17.986,00 €
227 1.285,00 € 92,00€| 1.376,00 € 16.702,00 €
228 1.285,00 € 85,00€| 1.370,00 € 15.417,00 €
229 1.285,00 € 79,00€| 1.363,00 € 14.132,00 €
230 1.285,00 € 72,00€| 1.357,00 € 12.847,00 €
231 1.285,00 € 65,00€| 1.350,00 € 11.563,00 €
232 1.285,00 € 59,00€| 1.344,00 € 10.278,00 €
233 1.285,00 € 52,00€| 1.337,00€ 8.993,00 €
234 1.285,00 € 46,00€| 1.331,00 € 7.708,00 €
235 1.285,00 € 39,00€| 1.324,00 € 6.424,00 €
236 1.285,00 € 33,00€| 1.317,00 € 5.139,00 €
237 1.285,00 € 26,00€| 1.311,00€ 3.854,00 €
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238 1.285,00 € 20,00 €| 1.304,00 € 2.569,00 €
239 1.285,00 € 13,00€| 1.298,00 € 1.285,00 €
240 1.285,00 € 7,00€| 1.291,00 € 0,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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ANEXO 3. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ESCENARIO PESIMISTA

Importe Neto de la cifra de negocios 177.122,09 € 185.978,19 € 199.277,10 €
Prestaciones de servicios 169.504,50 € 177.979,73 € 188.658,51 €
Aprovisionamientos 14.545,45 € 14.836,36 € 15.133,09 €
Consumos 14.545,45 € 14.836,36 € 15.133,09 €
Gastos de personal 234.158,53 € 238.841,70 € 246.006,95 €
Sueldos y salarios 176.923,71 € 180.462,18 € 185.876,05 €
Cargas sociales 57.234,82 € 58.379,52 € 60.130,90 €
Otros gastos de explotacion 15.010,00 € 15.310,20 € 15.616,40 €
Servicios exteriores 15.010,00 € 15.310,20 € 15.616,40 €
Amortizacion del inmovilizado 17.333,90 € ‘ 17.333,90 € 17.333,90 €
Gastos financieros 18.429,00 € 17.486,00 € 16.543,00 €
Por deudas con terceros 18.429,00 € 17.486,00 € 16.543,00 €

| 17.48600€] -16.543,00€
| 11135624 €]

impuesto sobre beneficios | |
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ANEXO 4. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS ESCENARIO OPTIMISTA

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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Importe Neto de la cifra de negocios 342.012,28 € 359.112,89 € 377.068,54 €
Prestaciones de servicios 342.012,28 € 359.112,89 € 377.068,54 €
Aprovisionamientos 36.363,63 € 37.090,90 € 37.832,73 €
Consumos 36.363,63 € 37.090,90 € 37.832,73 €
Gastos de personal 258.216,94 € 263.381,28 € 271.282,72 €
Sueldos y salarios 195.101,58 € 199.003,61 € 204.973,72 €
Cargas sociales 63.115,36 € 64.377,67 € 66.309,00 €
Otros gastos de explotacion 20.170,00 € 20.573,40 € 20.984,87 €
Servicios exteriores 20.170,00 € 20.573,40 € 20.984,87 €
Amortizacién del inmovilizado 17.333,90 € 17.333,90 € 17.333,90 €
Resultado de explotacién 9.927,81 € 20.733,41 € 29.634,32 €
Gastos financieros 18.429,00 € 17.486,00 € 16.543,00 €
Por deudas con terceros 18.429,00 € 17.486,00 € 16.543,00 €
Resultado financiero -18.429,00 € -17.486,00 € -16.543,00 €
Resultado antes de impuestos -8.501,19 € 3.247,41 € 13.091,32 €
Impuesto sobre beneficios 811,85 € 3.272,83 €
Resultado procedente de op. Continuadas -8.501,19 € 2.435,56 € 9.818,49 €
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ANEXO 5. BALANCE DE SITUACION ESCENARIO PESIMISTA

A) ACTIVO NO CORRIENTE 549.067,10 € 531.733,20€| 514.399,30€
1. Inmovilizado Intangible 1.340,00 € 680,00 € 20,00 €
Aplicaciones Informaticas 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Amortizacién acumulada -660,00 € -1.320,00 € -1.980,00 €
2. Inmovilizado material 547.727,10 € 531.053,20€| 514.379,30€
Terrenos 38.220,00 € 38.220,00 € 38.220,00 €
Construcciones 452.415,00 € 452.415,00€| 452.415,00€
Instalaciones Técnicas y otro inmovilizado

material 73.766,00 € 73.766,00 € 73.766,00 €
Amortizacién acumulada -16.673,90 € -33.347,80 € -50.021,70 €
B) ACTIVO CORRIENTE 59.778,11 € -56.137,96 €| -43.225,51 €
2. Existencias 14.545,45 € 14.836,36 € 15.133,09 €
7. Efectivo y otros activos equivalentes 45.232,66 € -70.974,32 € -58.358,60 €
Tesoreria 45.232,66 € -70.974,32 € -58.358,60 €

‘ %

A) PATRIMONIO NETO 315.865,21 € 198.035,24 € 209.033,79 €
A-1. Fondos propios 315.865,21 € 198.035,24 € 209.033,79 €
1. Capital 438.220,00 €| 438.220,00€| 438.220,00 €
Capital escriturado 438.220,00 €| 438.220,00€| 438.220,00 €
5. Resultado de ejercicios anteriores -122.354,79 €| -117.829,97 €
Resultados negativos de ejercicios anteriores -122.354,79 €| -117.829,97 €
7. Resultado del ejercicio -122.354,79 €| -117.829,97 €| -111.356,24 €
B) PASIVO NO CORRIENTE 277.560,00 € 262.140,00 € | 246.720,00 €
2. Deudas a Largo Plazo 277.560,00 € 262.140,00 €| 246.720,00 €
Deudas con entidades de crédito 277.560,00 € 262.140,00 €| 246.720,00 €
C) PASIVO CORRIENTE 15.420,00 € 15.420,00 € 15.420,00 €
3. Deudas a Corto Plazo 15.420,00 € 15.420,00 € 15.420,00 €
Deudas con entidades de crédito 15.420,00 € 15.420,00 € 15.420,00 €

Fuente: Elaboracién propia, 2015
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ANEXO 6. BALANCE DE SITUACION ESCENARIO OPTIMISTA

1. Inmovilizado Intangible 1.340,00 € 680,00 € 20,00 €
Aplicaciones Informaticas 2.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Amortizacién acumulada -660,00 € -1.320,00 € -1.980,00 €
2. Inmovilizado material 547.727,10 € 531.053,20 € 514.379,30 €
Terrenos 38.220,00 € 38.220,00 € 38.220,00 €
Construcciones 452.415,00 € 452.415,00 € 452.415,00 €
Instalaciones Técnicas y otro inmovilizado

material 73.766,00 € 73.766,00 € 73.766,00 €
Amortizaciéon acumulada -16.673,90 € -33.347,80 € -50.021,70 €

(BJACTIVOCORRIENTE | 17363L71€| 177.98117€| 19577919¢€

2. Existencias 36.363,63 € 37.090,90 € 37.832,73 €
7. Efectivo y otros activos equivalentes 137.268,08 € 140.890,27 € 157.946,46 €
Tesoreria 137.268,08 € 140.890,27 € 157.946,46 €

2. Deudas a Largo Plazo

277.560,00 €

1. Capital 438.220,00 €| 438.220,00 € 438.220,00 €
Capital escriturado 438.220,00 € 438.220,00 € 438.220,00 €
5. Resultado de ejercicios anteriores -8.501,19 €
Resultados negativos de ejercicios anteriores -8.501,19 €
7. Resultado del ejercicio -8.501,19 € 2.435,56 € 9.818,49 €

262.140,00 €

246.720,00 €

Deudas con entidades de crédito

3. Deudas a Corto Plazo

277.560,00 €

15.420,00 €

262.140,00 €

15.420,00 €

246.720,00 €

15.420,00 €

Deudas con entidades de crédito

15.420,00 €

15.420,00 €

15.420,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2015
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